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RESUMEN

A través de la investigacion realizada se permitié resaltar
el aporte socioeconémico de microempresarias de
Nazaret | y visibilizar la participacion de estas mujeres
para el desarrollo socioeconémico de la comunidad con la
comercializaciéon de la yuca.

También resalta las situaciones que ellas enfrentan como
microempresarias empiricas, ya que estas mujeres no
poseen conocimientos técnicos de mercadeo, formacion
empresarial, no realizan un andlisis de costos beneficios,
en relacion a la aplicacion de conocimientos cientificos
gue permitan obtener mayores dividendos.

Del estudio realizado a continuacion se plasman los
principales resultados:

Las microempresarias de la comunidad de Nazaret |
aportan al desarrollo socioeconémico de la comunidad ya
que con la actividad de produccion y comercializacion de
yuca el 86.66% compra productos para el sustento de la
familia y educacion de los hijos y el 13.33% mediante esta
actividad compra productos varios que se utilizan para la
reventa en la comunidad, permitiendo con esto el
mejoramiento de la calidad de vida de sus familias y de la
comunidad.

El andlisis de los costos beneficios muestra que por cada
cordoba invertido en la produccion y comercializacién de
de yuca se obtiene un beneficio de $0.34 (0 cérdoba con
34/100).

De acuerdo al calculo realizado se deduce que los
ingresos obtenidos en la produccion y comercializacién de
yuca son mayores a los egresos dependiendo la cantidad
de yuca ofertado, pero si a estos costos se incluyeran los
gastos de hospedaje, alimentacion y alquiler de tramo los
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beneficios presentarian pérdidas, es de mencionar que las
microempresarias no toman en cuenta los esfuerzos
fisicos y todos los costos de produccion. Lo que significa
qgue si las microempresarias implementaran estrategias y
técnicas para la produccidbn y comercializacion del
producto obtendrian mayores beneficios con esta
actividad.
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l. INTRODUCCION

La comunidad de Nazaret | esta ubicado en el Territorio
de Tasba Pri, localizado al oeste del Municipio de Puerto
Cabezas aproximadamente a 65 Km de la ciudad de Bilwi,
en la Region Autébnoma Costa Caribe Norte, cuya
poblacion hasta la fecha implementa el sistema tradicional
de cultivo.

La yuca es uno de los productos principales que se cultiva
en la comunidad de Nazaret | del cual un veinte por ciento
(20%) es para el consumo familiar y el ochenta por ciento
(80%) es destinado para la comercializacion, este
excedente es comercializado principalmente en el
mercado Bruno Gabriel de la ciudad de Bilwi por mujeres
microempresarias de Nazaret | las cuales desempefian
como comerciantes de yuca, pero ademas trabajan en el
cultivo del producto que ofrecen al mercado. El trece
punto treinta y tres por ciento (13.33%) de ellas trabajan
en la actividad productiva familiar, es decir son mujeres
casadas, el treinta y tres punto treinta y cuatro por ciento
(33.34%) viven acompafiadas, y un cincuenta y tres punto
treinta y tres por ciento (53.33%) como mujeres solteras
gue trabajan asociandose con productores.

Consideramos que fue de mucha importancia llevar a
cabo esta investigacion porque permitié resaltar el aporte
socioeconémico de las mujeres en la economia familiar y
en el de la sociedad, pero ademas visibilizar la
participacion de estas microempresarias en la comunidad
de Nazaret |, y las situaciones que ellas enfrentan como
comerciantes empiricas, ya que estas mujeres no tienen
un estudio técnico de mercadeo, formacion empresarial,
no realizan un analisis de costo beneficio, en relacion a la
aplicacion de conocimientos cientificos que permitan
obtener mayores dividendos de esta actividad.
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Hasta el momento no se ha realizado investigaciones
referentes a este tema de la comunidad, aunque se
evidencia el esfuerzo de las mujeres, por el cual los
resultados de esta investigacion podran servir a todas las
autoridades Regionales, Territoriales, comunales vy
municipales, a las mujeres para poder hacer un mejor
analisis de sus actividades y obtener mayores beneficios,
a la universidad como fuente de informacion o base de
datos para futuras investigaciones igual que a estudiantes
egresados de la universidad.

Para la realizacion de la investigacion se utilizé el enfoque
mixto, descriptivo, retrospectivo y de corte transversal. Se
utilizaron como instrumentos para recopilaciéon de
informacion las guias de entrevistas y encuestas, y para el
procesamiento de la informacion se utilizé la técnica de
palote, presentando los resultados en tablas matriciales,
tablas estadisticas y graficos.
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OBJETIVOS

General

Valorar el aporte de mujeres microempresarias al
desarrollo socioeconémico de la comunidad de Nazaret |
con la comercializacién de yuca, Enero-Junio, 2014

Especificos

1.

3.

Determinar el aporte de mujeres microempresarias
al desarrollo socioeconémico de la comunidad de
Nazaret | con la comercializacion de la yuca

Identificar la oferta y demanda de yuca que
comercializan las microempresarias de la
comunidad de Nazaret |

Analizar los costos y beneficios de la
comercializacion de yuca que ofertan las
microempresarias de la comunidad de Nazaret |

Proponer politicas de mercadotecnia para que las
mujeres emprendedoras de la comunidad de
Nazaret | logren obtener mayores beneficios al
comercializar el cultivo de la yuca
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. MARCO TEORICO
2.1. Generalidades

Como bien Kotler y Armstrong, (1996) refieren:

La comercializacion se ha practicado desde hace muchos
siglos, ejemplos claros en nuestro continente (América)
entre los pueblos indigenas del norte, centro y sur.
Cuando hablamos de comercializacion se refiere a las
diferentes actividades de marketing que realizan las
sociedades. Si una comunidad efectla muy pocas
actividades productivas y de mercado, el ingreso
econdmico de sus habitantes tiende a escasear y por
ende los servicios basicos.

“El elemento econdmico indispensable para el desarrollo
socioeconémico de una comunidad es la produccién vy
comercializaciéon de sus bienes y servicios.”

Partiendo desde ese punto de vista el Plan de Desarrollo
Comunitario de Nazaret elaborado por el proyecto
Corredor Bioldgico del Atlantico/Carl-Bro, SN, (2002) nos
dice: “la comunidad de Nazaret | esta ubicada en el
municipio de puerto cabezas/RAAN tiene como actividad
econdémica principal la actividad agricola y pecuaria y
dentro de ellas la produccion de yuca, el cual se
comercializa en los mercados de Bilwi, cabecera
municipal de la Region Autonoma del Atlantico Norte de
Nicaragua”.

La yuca es una especie de raices amilaceas que se
cultiva en los tropicos y sub-trépicos (90 paises
distribuidos en América, Asia y Africa). Es considerado el
cuarto producto basico mas importante después del arroz,
el trigo y el maiz, su importancia también radica porque es
fuente economica de calorias, especialmente para las
personas de pocos recursos econémicos y es el
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componente basico de la dieta de mas de 1000 millones
de personas en el mundo, nos dice el estudio de cadena
de la yuca de Nicaragua elaborado por el Ministerio
Agroforestal y el instituto interamericano de cooperacion
para la agricultura, SN., (2004 p.5).

2.2. Aporte

Contribuir, afadir, dar. ElI acto de concurrir con algunos
bienes a formar el capital de una sociedad, segun el
diccionario de economia de O. Greco (1999 P. 40).

2.2.1. Aporte social

De acuerdo con O. Greco, (1999 p.40), la expresion
sefiala el hecho de la participacion en la formacion del
capital de una sociedad. Este hecho puede consistir en la
participacion real de cada socio en una prestacion
determinada para dejar el capital social.

El autor Vargas J. (2008), cita a Putnam quien define
aporte Social como las redes, normas y confianza social
que facilitan la coordinaciéon y cooperacion en beneficio
mutuo. El mercado es una construccion social que
operacionaliza relaciones sociales.

Las sociedades pueden incrementar su capital social
propiciando, apoyando e invirtiendo en conocimientos,
habilidades, valores y talentos, etc., las relaciones
sociales median entre las transacciones econdémicas
dimensionando el papel que juegan el capital social
definido en los términos relaciones de apoyo con otros
actores economicos, como por ejemplo, con los
consumidores y usuarios potenciales. El autor hace
referencia a Lechner quien dice que el capital social
determina las opciones de desarrollo.
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2.2.2. Aporte econémico

Contribucion realizada a fin del aprovisionamiento previsor
de medios de subsistencia. Generalmente hace alusion a
un importe en dinero, (O. Greco, 1999 p.187).

2.3.  Mujer

Del latin mulier, -eris o femenina, es la persona del sexo
femenino. Se remite a distinciones de género de caracter
cultural y social que se le atribuyen asi como a las
diferencias sexuales y bioldgicas de la hembra en la
especie humana frente al macho, (Segun pagina:
es.m.wikipedia.org/wiki/Mujer).

2.3.1. Aporte de la mujer en la empresa familiar

La investigadora de la catedra de empresa familiar Ceja,
L., en el articulo periodistico No. 38 (2008) hace énfasis
sobre ello citando a la autora Christine Blondel, quien
dice: aunque a menudo “gigante invisible”, describe la
autora en el libro “Las mujeres y la empresa familiar:
funciones y evolucion”, la mujer puede desempenar
diversos roles en la empresa familiar. En concreto,
podriamos agrupar sus aportaciones en tres grandes
ambitos:

2.3.1.1. Transmisién de valores

Es muy importante su papel en la transmisién de los
valores familiares, en especial como madres. La autora
Ceja L., cita: como explic6 Pramodita Sharma, de la
Wilfrid Lauriel University, en la IV Conferencia
Internacional de Empresa Familiar celebrada el pasado 6
de junio, una madre ejerce una fuerte influencia a través
de los valores que inculca a sus hijos. En realidad, la
mujer tiene maltiples oportunidades de reforzar los valores
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de la familia: como madre, como esposa, COmMo
hermana...

2.3.1.2. Siguiente generacion

Como ya hemos comentado en el punto anterior, como
madres inculcan a los hijos los valores fundamentales
desde la infancia. Ademas, modelan la actitud de los hijos
con respecto al trabajo y a la riqueza. En este sentido, las
mujeres tienen un papel fundamental a la hora de educar
a las jovenes generaciones en la generacién y
administracion de la riqueza, ensefiandoles a vivir las
virtudes esenciales y a buscar la felicidad en las cosas
adecuadas.

2.3.1.3. Lider emocional

Familia y empresa familiar estan estrechamente unidas, y
en la mayoria de las familias tradicionales, es la madre
quien marca la tendencia de las relaciones familiares, la
autora hace referencia de esto citando al autor lvan
Lansberg, quien afade que la mujer es la “principal
guardiana de las emociones”. También es la gran
promotora de la igualdad y la cooperacion entre los
miembros de la siguiente generacién, y fomenta la
armonia entre los miembros de la familia. Como esposa y
madre tiene una vision amplia y profunda de las
relaciones familia-empresa y entre padres e hijos, vy
conoce las capacidades y aptitudes de cada uno de ellos.

2.3.2. El papel de la mujer en el medio rural

Martinez y De Miguel, (2011) en su estudio sobre la
importancia de la mujer en el medio rural, nos dice:
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Es una empresa familiar que se basa en el trabajo de una
pareja, donde la mujer suele ayudar a su marido en
numerosas tareas cotidianas. Su trabajo en la explotacion
suele tener caracter complementario, su presencia y su
labor sirven para consolidar el tejido social que sostiene a
su familia y a su explotaciéon (las autoras citan a Muiiiz,
2002).

La mujer que trabaja en la explotacion familiar como
ayuda familiar vive una situacion poco definida en el
mundo rural, afiadiendo a su papel de ama de casa su
trabajo en las labores agricolas como colaboradora
improductiva sin ninguna remuneracion econdémica y sin
cotizacion al Régimen Especial Agrario, priorizando en la
economia familiar agraria la inclusion del conyuge y los
hijos a la de la mujer, por lo que no se la considera ni
estadistica, ni social ni politicamente.

Entre las funciones principales que realizan estan:

- Funcién social. Manteniendo la unidad familiar en el
entorno rural, asumiendo las responsabilidades de
atencion familiar.

- Funcion cultural. Manteniendo y asegurando, en
muchos de los casos, la transmision oral de la cultura
y la conservacion del patrimonio de los nudcleos
rurales, sin olvidar su papel indispensable en la
conservacion y  transmisibn  del  patrimonio
gastronémico de nuestros pueblos.

- Funcion medioambiental. En el desarrollo de su
funcién productiva, ademas de preocuparse del
mantenimiento de lugares y parajes de su entorno,
gestionan el espacio rural, mantienen vivo el paisaje y
conservan los recursos naturales (cita a Fernandez
Aguerri, 2002).

20



2.3.2.1. Situacion de la mujer en el medio rural

Martinez y De Miguel M, (2011), nos describe algunas
situaciones que enfrenta la mujer en el medio rural, estan
de la siguiente manera:

- La mujer carece de independencia econdémica (cita
a Chulvi, 1999), quien dice que el trabajo que
realiza en la empresa familiar es un trabajo que va
a engrosar una bolsa comun, cuya titularidad
ostenta el cabeza de familia. Es un trabajo que
contribuyendo de forma muy importante a la
marcha del negocio familiar, no reporta de forma
directa y personal remuneracion, derechos sociales
e identidad profesional (cita a Millan, 2002).

- Complementariamente, la mujer no cotiza a la seguridad
social (cita opinion de los autores Mufiz, 2002; Talens,
1999), por lo que no tiene derecho a beneficiarse de una
cobertura social adecuada, ni a percibir indemnizacién de
paro, accidente o maternidad.

- Ademas, la mujer sufre enfermedades psicosomaticas y
sobre envejecimiento, como consecuencia de los grandes
esfuerzos fisicos y considerables tensiones nerviosas que
su trabajo conlleva; ademas, compatibilizar el trabajo de la
explotacion con las tareas domésticas supone, no sélo un
alargamiento de la jornada, sino un conflicto de roles, con
el consiguiente riesgo de enfermedades psicosomaticas.
(Refiere el autor citado Talens, 1999).

En definitiva, las mujeres rurales se han encontrado en
una posicion curiosa, puesto que solo de hecho, mas no
de derecho, han participado en la vida econémica de su
entorno, padeciendo todos los inconvenientes de trabajar
pero ninguna de sus ventajas (nos dice Millan, 2002
citado por las autoras).
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2.4. Microempresarias

Actividades o técnicas destinadas a facilitar la venta de
los productos. Incluye la investigacion de mercados,
distribucion, promocion. Segun pagina  web:
http://microempresa.blogdiario.com/1258647314/emprend
edoresmicroempresarios

2.5. Desarrollo

Es una condicién social, en la cual las necesidades
auténticas de su poblacion se satisfacen con el uso
racional y sostenible de recursos y sistemas naturales,
define:  www.econlink.com.ar/concepto-desarrollo. En
términos econdmicos implica que para la poblacion hay
oportunidades de empleo y satisfaccion de al menos las
necesidades basicas, (define la péagina web:
http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo).

2.5.1. Desarrollo social

Es el que mejora de la calidad de vida y bienestar en la
poblacion.

2.5.2. Desarrollo econémico

Es el desarrollo de la riqueza econdmica de paises o
regiones, para el bienestar de sus habitantes.

2.6. Comercializacion
Coffin, C., & Cordon, M. (2006) en su monografia citan a
Meller H., quien nos dice que la actividad de

comercializacion es un proceso social que se da en dos
planos: micro asi como macro. La micro comercializacion
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se observa en los clientes o en las actividades de las
organizaciones individuales que las realizan; y la macro
comercializaciéon considera ampliamente todo nuestro
sistema de produccion o distribucion.

Anderson, A. (1999 p. 100), refiere esto como las
actividades o técnicas destinadas a facilitar la venta de los
productos. Incluye la investigacion de mercados,
distribucion, promocion, administracion comercial, etc.

2.6.1. Comercializacion de yuca
2.6.1.1. Anivel internacional

El Consorcio Latinoamericano y del Caribe de Apoyo a la
Investigacion y al Desarrollo de la Yuca/CLAYUCA, (2012)
nos dice que el principal productor de mandioca (yuca) del
mundo es Nigeria con 44.6 millones de toneladas, seguido
por Brasil con 26.7 millones de toneladas de yuca. Africa,
Asia y América representan casi la totalidad de la
produccion mundial con 42.1%, 31.5% vy 26.4%
respectivamente.

En los mercados externos, la yuca se comercializa
fundamentalmente seca para la industria productora de
alimentos balanceados y procesados como harina,
almidon tapioca (fécula). ElI mercado mundial de
almidones nativos y modificados es de 35 millones de
toneladas. Hace una década era de 20 millones. El
aumento de la demanda en china es la principal fuerza
de crecimiento del mercado. En 10 afios, el mercado
crecid 10 millones de toneladas, CLAYUCA SN, (2012).

2.6.1.2. Anivel nacional

Segun Informe de Produccion Agropecuaria realizado por
MAGFOR (2011 p.19), para la época de primera
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2011/2012 el cultivo de mayor representatividad en la
siembra de raices y tubérculos realizada corresponde a la
yuca con un area de 14.9 miles de manzanas, equivalente
al 51.9% del total sembrado. La siembra de yuca se
realizé en la RAAN, RAAS, Leon, Carazo y Managua.

De acuerdo con Informe estadistico elaborado por
MAGFOR en base a datos de MIFIC (2011 p.28), el pais
exporto 12,186.5 kilos de yuca y raices del que se obtuvo
US$ 4,949.4 (cifra en miles de dolares), que en relacion al
afio 2010 que se exporto 10,998.9 kilos con un aporte de
US$5,485.8 se ve una variacion porcentual de 10.8% en
la cantidad del producto exportado y una variacion del -
9.8% en US$ dolares.

MAGFOR (2004 p.18), la yuca en Nicaragua se
comercializa generalmente en su estado natural (raiz de
mandioca) a mayoristas internos de los principales
mercados nacionales y éstos a la vez a los minoristas que
trasladan el producto al consumidor. Ademas existen
mayoristas que vienen de Costa Rica a comprar las
cosechas de la zona sur del pais.
v" Funciones: acopio, transporte, distribucion
mayorista y minorista
v' Los agentes: los productores, los transportistas,
mayoristas de los mercados nacionales, los
minoristas de los mercados nacionales,
procesadores de almidén  artesanal, los
comerciantes costarricenses.

En Nicaragua se ha mantenido la produccién de yuca
para el consumo humano y pequefias agro industrias
(fAbrica de almidon principalmente), utilizando practicas
tradicionales y variedades con bajos niveles de
rendimientos. Este cultivo se concentra en las zonas de
Masaya, Ledn, Nueva Guinea.
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2.6.1.3. Anivel Regional

Segun el MAG-FOR para el ciclo 2013/2014 la proyeccion
fue de 12.176 Manzanas, area preparada 10.121 Mz, area
sembrada de 9.873, area de perdida 344 Mz, area
cosechada 117 qg/Mz, produccion obtenida de 1.061.454
qq, produccion esperada de 220.046 (causas de las
perdidas; por ratas e inundaciones en el Municipio de
Waspam 50Mz, por inundacion sector Rio Coco abajo, en
el Municipio de Puerto Cabezas (5 Mz semana 05-11 de
julio), una Manzana de yuca en el municipio de Siuna y
288 Mz perdidas en el municipio de Prinzapolka a causa
de inundaciones tras el paso de las diferentes ondas
tropicales.

2.6.1.4. A nivel municipal

Segun el MAGFOR en el Seguimiento y monitoreo al plan
agricola 2013/2014, las proyecciones de cultivo de yuca
para el municipio de Puerto Cabezas fueron de 3.600 Mz,
con una area preparada de 2.400 Mz, el area sembrada
fue de 2.300 Mz, el area perdida fue de 5 Mz, se cosecho
1.895 Mz, &rea por cosechar 400 Mz, R/Mz 120 dentro de
la cual la produccién obtenida fue de 227.400 qqg, de un
produccion esperada de 48.000 qg.

2.6.1.5. Anivel Territorial

En el Territorio de Tasba Pri la actividad de la produccion
agricola es la principal para la economia, se realiza en las
areas adyacentes donde siembran arroz, frijoles, maiz,
yuca, quequisque, platanos, bananos, arboles frutales y
otros, siendo esta relativamente baja y se realiza en ciclos
cortos en algunos casos siembran hasta dos veces al afio.
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La primera cosecha se realiza entre mayo y junio, la
segunda es la de postrera entre octubre y noviembre, los
granos basicos el 80% lo dedican al autoconsumo y el
20% lo comercializan en el mercado de Bilwi, y con
comerciantes intermediarios que llegan a las
comunidades, el porcentaje de comercio varia en
dependencia del rubro. Los pobladores del territorio usan
un érea aproximado de 4.242 hectareas al afio para la
agricultura, si a esto se suman las areas de tacotales y
guamiles aumentaria aproximadamente a 25.000
hectareas; ascendiendo al 17% del total del érea
reclamada por el territorio, PDT Op. Cit.,, (2012-2017
p.28).

Los comunitarios comercializan sus productos en los
mercados de Bilwi y Rosita, en ocasiones los
compradores se desplazan hacia los diferentes lugares,
con la idea de comprarlos mas favorables y todo esto es a
través del transporte terrestre. Estos productos son
utilizados para el consumo humano. De manera informal
los transportistas y comerciantes del pacifico
aprovechando la via troncal cuando vienen a dejar cargas
a la ciudad de Bilwi a su regreso pasan comprando
principalmente granos bésicos de las comunidades para
sSu consumo o para comercializarlos en el pacifico de
nuestro pais, Castro et al. (2007 p.42).

2.6.2. Tipos de politicas de comercializacion
v Politicas de precio (margen de utilidad):
Siendo que la politica puede determinarse como normas y
acciones, permanentes y que existen determinantes para
fijar precios como los costos de produccion, la

competencia y la calidad del producto (Kotler y Armstrong,
1996).
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v" Politica de pago (crédito, contado):

Navarro (2003), define que la politica de pago al contado,
es cuando las obligaciones se proceden simultdneamente,
es decir el comprador recibe el bien al mismo tiempo que
el vendedor el precio del producto.

En relacion a las politicas de pago al crédito, son cuando
el vendedor hace entrega de las mercancias pero la
obligacion del comprador no se cumple de forma
inmediata sino que tiene lugar en un plazo estable dada
por ambas partes, ya sea a corto y/o largo plazo.

v' Politicas de ventas (ventas directas, ventas
indirectas, al contado, al crédito)

Los autores Kotler y Armstrong (1996) definen las
politicas de ventas como aquellas a través de las cuales
la empresa determina la manera de ofertar o vender un
producto y/o servicio, tomando en cuenta para ello, los
distintos canales de comercializacion.

2.6.2.1. Canal de distribucién

Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a
disposicion de los consumidores los productos para que
los adquieran. La separacidbn geografica entre
compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la
fabrica frente al consumidor hace necesaria la distribucion
(transporte y comercializaciéon) de bienes y servicios
desde su lugar de produccién hasta su lugar de utilizacién
0 consumo, (define:
http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n)
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Kotler y Armstrong, (1996), nos habla sobre dos niveles e
comercializacion:

Venta directa: es la comercializacion de bienes de
consumo Yy servicios directamente a los consumidores,
mediante el contacto personal de un vendedor o
vendedora independiente, generalmente en sus hogares,
en el domicilio de otros, en su lugar de trabajo, fuera de
un local comercial.

Venta indirecta: dentro de la venta indirecta se da la
distribucién del producto o servicio la cual se define como
la actividad de marketing que se ocupa de la organizacion
de la distribucion fisica y de la eleccién de los canales de
distribucion, podria decirse que es la principal actividad de
marketing.

En relacion a la venta al contado, el cliente compra y paga
las mercancias cuando se coloca el pedido de cliente. En
cuanto a la venta al crédito es aquella donde el pago se
realiza después de la transferencia fisica del bien. El
plazo normal del pago depende del sector de la actividad
y de la relacion de fuerza entre el fabricante y
distribuidores. Los plazos mas habituales son los de
treinta, cuarenta y cinco, sesenta y noventa dias (Stanton,
et al., 2000).

v' Politicas de compra

Segun Navarro (2003), en las politicas de compra, es
imprescindible  tener perfectamente definidos sus
mecanismos para poder ofrecer un buen servicio de venta
y atencion al cliente y satisfacer sus pedidos en el menor
tiempo posible.
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2.7. Yuca
2.7.1. Concepto y origen

De acuerdo con el estudio realizado por el Instituto
Interamericano de Cooperacion para la Agricultura y la
Secretaria de Estado de Agricultura, (2008 p. 3); la yuca
(Manihot esculenta) tuvo su origen segun los
investigadores, en dos partes del continente americano;
por un lado, en la parte norte de América del Sury, por el
otro, en la amplia region comprendida entre México y
América Central.

2.7.2. Nombre cientifico de la yuca

Ceballos, H. & De la Cruz, A., (2002) nos dicen: el nombre
cientifico de la yuca es Manihot esculenta Crantz, fue
dado originalmente por Crantz en 1766. Posteriormente,
fue reclasificada (Pohl en 1827 y Pax en 1910) como dos
especies diferentes, dependiendo si se trataba de yuca
amarga M. utilissima o dulce M. aipi, sin embargo el
italiano Ciferri (1938) reconocid que para el nombre
cientifico de la yuca debia déarsele prioridad al trabajo de
Crantz en el que se propone su nombre actual esculenta.

2.7.3. Nombres comunes y sinonimia de la yuca

La yuca recibe diferentes nombres comunes: yuca en el
norte y sur de América, América Central y las Antillas,
mandioca en Argentina, Brasil y Paraguay, cassava en
paises anglo parlantes, guacamote en México, aipi Yy
macacheira en Brasil y mhogo en swabhili en los paises de
Africa oriental, (Aristizabal et al., 2007).
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2.7.4. Caracteristicas y variedades

La raiz de la yuca es cilindrica y oblonga, y alcanza el
metro de largo y los 10 cm de didmetro. La céscara es
duray lefilosa, y no comestible. La pulpa es firme e incluso
dura antes de la coccion, surcada por fibras longitudinales
mas rigidas; muy ricas en hidratos de carbono y azucares,
se oxida rapidamente una vez desprovista de la corteza.
Segun la variedad, puede ser blanca o amarillenta, Cock,
(1989).

La planta de yuca tiene un tamafio y forma variables de
acuerdo al tipo de ramificacion. En la mayoria de las
plantas propagadas vegetativamente, el tronco se divide a
cierta altura en dos o tres ramas, las que a su vez se
dividen en otras tantas, dando a la copa forma
redondeada (Pinto, 1980).

La yuca se puede clasificar en dos variedades “dulce” y
“amarga”. Las variedades dulces generalmente son de
uso comestible (frita, cocida, etc.), mientras que las
variedades amargas son de uso industrial porque carece
de palatabilidad y posee mayor concentrado de almidon,
IICA y MAGFOR, SN., (2004 p.11).

2.7.5. Usos de layuca

El IICA, Op. Cit.,, (2004 p.11), refiere esto como un
producto utilizado tanto para la alimentacion humana
como animal, en forma fresca y procesada. Entre los
productos procesados derivados de la yuca se destacan
los siguientes:

Productos fritos; productos deshidratados: tradicionales;

hojuelas; harina: para alimento animal, para industrias
alimentarias: panaderias, bases para sopas, carnes
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procesadas, pastas, bases de bebidas; almidon: para
consumo humano y para industria papelera, otros;
productos fermentados: raices enteras almidon agrio;
harina; productos congelados: trozos, puré; productos
empacados al vacio: trozos semi-cocidos y esterilizados; y
productos derivados del proceso industrial: corteza, fibra.

El IICA, Op. Cit., (2004) cita el estudio realizado por el
Instituto Nicaragliense de Tecnologia Agropecuaria
(INTA), en la que refiere que en la zona pacifico sur de
Nicaragua, existen cinco industrias almidoneras que
tienen una produccion diaria de 10 qq de almidén, durante
los meses de mayo, junio, julio y agosto. Los mercados
destino de este producto son los mercados locales y el
mercado salvadorefio. Para la obtencion de almiddn, la
empresa YUCASA, utiliza materia prima de Cofradia,
Ledn y Nandaime, y cuenta con maquinaria moderna. En
el caso de las industrias pequefias “comunidad Las
Flores” el proceso de obtencion del almidon es artesanal
con molinos y secado al patio.

2.8. Oferta

Para comercializar un producto, la oferta juega un papel
fundamental, sin ello no se puede lograr dicha actividad
mercantil.

En este sentido, la oferta se puede definir, como la
cantidad de bienes y servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones
dadas en un determinado momento y lugar especifico. Es
decir ofrecen nuestros productos de acuerdo a las
necesidades que tiene los consumidores (Samuelson,
1999).
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Samuelson y Nordhaus, (1996); nos dice que de un bien
es la relacion entre su precio de mercado y la cantidad
gue los productores estan dispuestos a producir y vender,
manteniéndose todo lo demas constante.

2.8.1. Tipos de oferta

v’ Oferta competitiva o de mercado libre: Es
aguella en la que los productores de servicios se
encuentran en circunstancias de libore competencia.
Sobre todo debido a que son tal cantidad de
productores o prestadores del mismo articulo o
servicio, que la participacion del mercado se
determina de la cantidad, el precio y el servicio que
ofrecen al consumidor. Ningln productor o
prestador de servicios domina el mercado.

v' Oferta monopdlica: se encuentra dominada por
un solo productor o prestador del bien o servicio
gue impone calidad, precio y cantidad. Un
monopolista no es necesariamente productor o
prestador unico, si el productor o prestador domina
el 90% del mercado siempre determina el precio.

v' Oferta oligopdlica: se caracteriza porque el
mercado se halla controlado por solos unos
cuantos productores o prestadores de servicios.
Ellos determinan la oferta, los precios vy
normalmente tienen acaparada una gran cantidad
de insumos para su actividad (Diulio, 1991).

2.8.2. Determinantes de la Oferta

Frank, R, (2001) nos indica: la tecnologia, la cantidad
gue estan dispuestos a ofrecer los oferentes a un precio
cualquiera depende principalmente de los costes de
produccion, los cuales a su vez estan estrechamente
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relacionados con la tecnologia. Los precios de los
factores, lo que ha de pagarse por los factores de
produccion (trabajo y capital). EI nimero de oferentes,
cuantas mas empresas puedan ofrecer un producto,
mayor sera la cantidad ofrecida a un precio dado
cualquiera. Las expectativas, los oferentes también
tienen en cuenta sus expectativas sobre las variaciones
de los precios cuando toman sus decisiones actuales
sobre la produccion. La meteorologia, la naturaleza
influye poderosamente en la situacion de la curva de la
oferta.

2.9. Demanda

Samuelson y Nordhaus, (1996), nos dice que representa
la suma de las demandas de todos los individuos.

La demanda es el poder y decision de comprar, por parte
de los consumidores para adquirir una determinada
cantidad de un producto en un tiempo y a un precio
establecido. La curva de demanda representa la cantidad
de bienes que los compradores estan dispuestos a
adquirir a determinados precios, suponiendo que el resto
de los factores se mantienen constantes. La curva de
demanda es por lo general decreciente, porque a mayor
precio, los consumidores compraran menos (Samuelson,
1994).

2.9.1. Tipos de demanda

v Demanda de mercado: refleja las preferencias del
conjunto de individuos o unidades consumidoras
respecto a un determinado bien o servicio. La
demanda de mercado se obtiene de agregar para
cada precio las cantidades requeridas que cada
una de las unidades consumidoras determinaria.

v Demanda agregada: es la demanda de bienes que
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se demandan en la economia, distinguiendo los
bienes demandados para el consumo, la inversion
por el estado y las exportaciones netas, es decir, el
total del gasto en bienes y servicios de una
economia.

v' Demanda elastica: caracteristica que tienen
aguellos bienes cuya demanda se modifica de
forma sustancial como consecuencia de cambios
en el precio de dicho bien o cambios en la renta de
los consumidores (Case y Fair, 1997).

2.9.2. Determinantes de la Demanda

Frank, R., (2001) en su libro de microeconomia y
conducta indica los determinantes de la demanda. Es
evidente que la renta influye en la cantidad que compran
los individuos de la mayoria de los bienes y servicios a un
precio dado cualquiera. En el caso de la mayoria de los
bienes, la cantidad demandada a un precio cualquiera
aumenta con la renta. Los gustos, no todas las personas
tienen los mismos gustos ni, todos los gustos permanecen
fijos a lo largo del tiempo. Los precios de los
sustitutivos y de los complementarios, en el cual una
subida en el precio de uno tiende a aumentar la demanda
del otro. Las expectativas, de los individuos sobre los
niveles futuros de renta y de precios también afectan sus
decisiones actuales relacionadas con sus compras. La
poblaciéon, en general, cuanto mayor es su mercado,
mayor es la cantidad que se compra de un bien o servicio
a un precio cualquiera dado.

2.10. Costo

Greco, 0., (1999) en su diccionario de economia lo define
como la suma de Ilos esfuerzos, expresados
cuantitativamente, que son necesarios para lograr una
cosa u originado en el desarrollo de determinada actividad
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por medio de la cual se busca cumplir un objetivo dado;
el precio que se abona por la adquisicion de un producto
mas los gastos de compra.

El costo total (CT) puede dividirse en coste fijo y coste
variable:

2.10.1. Costo fijo

Gastos incurridos, por diversos conceptos, cuyos montos
no varian en relacién con el volumen de la produccion o
de las ventas. Generalmente estan en funcién de una
capacidad determinada. Son aguellos que
necesariamente tiene que realizar la empresa al iniciar
Sus operaciones.

2.10.2. Costo variable

Anderson, A., (1999) en su diccionario de economia y
negocios lo refiere como es que varia en relacion directa
con el volumen de produccion o ventas como las materias
primas, los salarios y el combustible, y comprenden todos
los costos que no son fijos. Su magnitud cambia en
relacion directa con el grado de actividad de la empresa.

2.11. Beneficio

Samuelson y Nordhaus, (1996) en su diccionario de
economia nos dice: en teoria econdémica, la diferencia
entre los ingresos derivados de las ventas y el coste total
de oportunidad de los recursos utilizados para producir
bienes.

Ademas del valor econémico que brindan los productos y
subproductos que se obtienen de la yuca, este cultivo
ofrece otras reconocidas ventajas, como la tolerancia a la
sequia, capacidad para producir en suelos degradados,
tolerancia a plagas y a suelos acidos, IICA, (2004 p.5).
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La yuca destaca desde un punto de vista nutricional
porque es sumamente rica en hidratos de carbono
complejos, ideal dentro de wuna dieta equilibrada
precisamente porque es digerida poco a poco, ademas de
contar con un potente poder saciante. Segun articulo
web: http://www.natursan.net/yuca-propiedades-y-
beneficios/ consultado el 25 de Agosto, 2014.

2.12. Relacién costo-beneficio

Es un indicador que mide el grado de desarrollo o
rendimiento, para determinar cuéles son los beneficios por
cada peso que se sacrifica en el proyecto (PYMES, 2007).

De acuerdo con monografia de Coffin & Cordon, (2006),
el analisis de costo-beneficio es una técnica importante
dentro del ambito de la teoria de la decision, ya que
pretende determinar la conveniencia de un proyecto
mediante la enumeracion y valoracién posterior en
términos monetarios de todos los costes y beneficios
derivados directa e indirectamente de una actividad.

Aleida (2007), en su trabajo de grado hace referencia de
la relacion ingresos/gastos. En donde los ingresos y los
gastos deben ser calculados de un modo que no genere
pérdidas para la empresa y por el contrario tenga un
criterio de ganancias para poder que uno de los objetivos
se cumplan como el de generar beneficios a la empresa y
su personal.

2.13. Relacién entre costos y produccién

Los precios de los factores, como el trabajo y la tierra, son
importantes elementos que influyen en los costes. Un
aumento de los alquileres y salarios significa un
incremento en los costes, como sabe cualquiera que
dirige una empresa.

36


http://www.natursan.net/hidratos-de-carbono-complejos/
http://www.natursan.net/hidratos-de-carbono-complejos/

Pero la curva de costes de una empresa también depende
en buena medida de la funcion de produccion. Por
ejemplo, si las mejoras tecnoldgicas permiten a la
empresa producir la misma cantidad con menos factores,
sus costes disminuiran y la curva de coste se desplazara
en sentido descendente. Paul S. &, Nordhaus W., (1999).

El Analisis de estudio de cadena de la yuca de Nicaragua
refleja que el costo de poner a producir una manzana de
yuca en Nicaragua es de un poco mas de C$3,500 de los
cuales los tres renglones principales (preparacion, alquiler
de tierra, mano de obra y materiales e insumos) alcanzan
cifras similares. El costo de produccién de yuca fresca
parafinada para exportacion de 1 manzana es de US$8.3
mil doélares, de los cuales, el costo de comercializacion
(7,172) representa el 86% del costo total. El restante 4%
se distribuye entre el costo de industrializacion,
produccion agricola, y seleccion y empaque, IICA, (2004).

El ICA, (2004), enumera algunas limitaciones y barreras
en la cadena de produccion de la Yuca en Nicaragua:

1. Bajos rendimientos

2. Baja calidad del producto exportable

3. Costos de produccion muy altos, aproximadamente
unos $242.00/manzana.

4. Variedades de bajo potencial productivo, o bien se
practica una mezcla de semillas

5. Almacenaje y transportacién no apropiada para el
producto

6. Deficiencias de comercializacion por parte del
productor

7. Los productores (y todos los agentes de la cadena)
no tienen acceso al financiamiento formal

8. La tecnologia agricola carece de un desarrollo
dinamico e intensivo

9. La oferta de los productores no es muy estable por
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lo que los procesadores no pueden cumplir con la
demanda de los compradores (salvadorefios) los
cuales demandan fuertes cantidades.

10.La venta de yuca fresca refrigerada es casi nula ya
gue no existen las condiciones de manejo del
producto.

2.14. Politicas

Conjunto de criterios generales que establecen el marco
de referencia para el desempefio de las actividades en
materia de obra y servicios relacionados con la misma,
(Segun la pagina web:
info4juridicas.unam.mx/unijus/obr/3/1.htm).

2.14.1. Politicas de comercializacion

Se entiende por politicas al conjunto de normas y de
acciones permanentes que forman parte de los procesos
aceptados por empresa, para efectuar determinadas
gestiones, sin las cuales, las empresa no las afirmaria
como aprobadas por la misma (Greco, 1999).

Las politicas comerciales son fundamentales, se crean
con intencibn de generar un orden que facilita la
comercializacion y encarrila por conductos seguros y
estables. La carencia de “politicas comerciales” generaria
un estado de caos y descontento muy grande entre los
clientes, quienes percibirian que no todos son tratados por
igual y que no todos pueden acceder a los productos de
nuestra empresa en igualdades de condiciones, lo cual
seria desfavorable a largo plazo para nuestra empresa
(Kotler, 1998).
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2.15. Mercadotecnia

Es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes. Segun pagina web:
(http://www.administracion.yolasite.com/resources/Direcci
on%20de%20mercadotecnia.pdf).

2.15.1. Politicas de mercadotecnia

De acuerdo con la pagina web:
http://www.eumed.net/ce/2012/gme.html es mas conocido
como MARKETING - MIX, son las herramientas que
Utiliza la empresa para implantar las estrategias de
Marketing y alcanzar los objetivos establecidos.

2.15.2.  Tipos de politicas de mercadotecnia:

v' Politica de producto: Cualquier bien, servicio, idea,
persona, lugar, organizacion o institucion que se
ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso o
consumo y que satisfaga una necesidad.

v' Politica de precios: Es el valor de intercambio del
producto, determinado por la utilidad o la satisfaccién
derivada de la compra y el uso o el consumo del
producto.

v Politica de distribucién: Elemento del marketing-mix
que utilizamos para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente.

v' Politica de comunicacién: La comunicacion persigue
difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta
del publico objetivo al que va destinado.
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Il. Disefio Metodologico
1. Tipo de estudio

El tipo de estudio fue de enfoque cualitativo - cuantitativo,
descriptivo, retrospectivo y de corte transversal.

Castafieda, J. (2002), lo define como un proceso que
recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos
en un mismo estudio de investigacion para responder a un
planteamiento del problema.

2. Areade estudio

Comunidad de Nazaret |, Municipio de Puerto Cabezas,
Territorio de Tasba Pri, Region Autonoma Costa Caribe
Norte.

3. Unidad de analisis

La unidad de analisis lo constituyeron las mujeres que
comercializan yuca de la comunidad de Nazaret | y los
clientes permanentes de las microempresarias en el
mercado de Bruno Gabriel.

Sampieri, H. (2006) lo relaciona sobre qué o quienes se
van a recolectar datos (Personas, organizacion, periodos,
comunidades, situaciones, etc.). Se denomina también
casos o elementos.

4. Duracion

La presente investigacion se realizd6 en el periodo
comprendido en los meses de (Junio- Noviembre, 2014).
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5. Universo

Fueron 15 microempresarias de Nazaret | que
comercializan yuca en la ciudad de Bilwi, equivalente al
100%, y 20 microempresarias intermediarias del mercado
Bruno Gabriel que son clientes permanentes de la yuca que
comercializan las microempresarias de Nazaret |.

Sampieri, et al. (2006), define como el conjunto de todos
los casos que concuerdan con  determinadas
especificaciones.

6. Muestra

La muestra fue del 100% que equivale a 15
microempresarias que comercializan yuca de la comunidad
de Nazaret | y 20 Consumidores permanentes de yuca que
adquieren su producto en el mercado Bruno Gabriel de la
ciudad de Bilwi.

No hay estudios que muestren la cantidad de personas que
consumen este tubérculo en la ciudad de Bilwi, por lo tanto
para efectos de investigacion se mostraron a 20
consumidores permanentes de yuca, los cuales se escogio
por conveniencia en el momento de realizar las encuestas.

Sampieri, et al. (2006) afirma que es un subgrupo de la
poblacion de interés (sobre la cual se recolectaran datos y
gue tiene que definirse o delimitarse de antemano con
precision) este debe ser representativo de la poblacion.

7. Tipo de muestra
La muestra fue no probabilistica para las microempresarias

gue comercializan yuca de Nazaret | y probabilistica
aleatoria simple por conveniencia para los consumidores
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del producto porque todos tuvieron la misma probabilidad
de ser seleccionadas en la investigacion.

Castarfieda, et al. (2002) define, los elementos de los cuales
se recopilaron los datos y los elementos de una poblacion
del que se miden los factores. También, nos refiere las
técnicas para tomar un muestreo y lo divide en dos tipos:
muestreo probabilistico y muestreo deterministico.

8. Criterios de inclusién y exclusion

Las unidades de analisis se escogieron de acuerdo a los
siguientes criterios:

Inclusion:

- Ser microempresaria habitante de la comunidad de
Nazaret I.

- Microempresarias de Nazaret | con mas de 1 afios
de dedicarse a esa actividad.

- Microempresarias de Nazaret | que traen a vender
su producto en el mercado Bruno Gabriel de la
ciudad de Bilwi.

- Ser consumidor permanente de yuca de la ciudad
de Biwi y que compren yuca de Ilas
microempresarias de Nazaret | en el mercado
Bruno Gabiriel.

Exclusion:

- A microempresarias que provienen de otras
comunidades del municipio.

- A microempresarias de Nazaret | que tienen menos
de un afo de dedicarse a esta actividad.

- A microempresarias de Nazaret | que no traen a
comercializar sus productos a la ciudad de Bilwi.

- A personas que no compran yuca en el mercado
bruno Gabriel y en particular de estas
microempresarias de Nazaret I.
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9. Fuentes y obtencion de la informacion

Para la recoleccion de informaciones relacionadas al tema
de investigacion se utilizaron las siguientes fuentes:

- Primaria:

« Entrevistas a microempresarias que comercializan
yuca de Nazaret |

e Encuestas a clientes permanentes de Ilas
microempresarias en el mercado Bruno Gabriel.

Hernandez, (2006); Son aquellos que generan el
investigador para encontrar soluciones a ciertos
problemas; para tomar decisiones correctas en su labor.
Los datos primarios son mas precisos, actuales,
suficientes, disponibles y relevantes que los datos de
fuentes secundarias.

Secundaria:

* Revision y lectura de bibliografias relacionadas al
tema.

» Consulta de documentos

» Lectura de articulos periodisticos

* Consulta en Internet

Sampieri, H., (2006); Son listas, compilaciones vy
resumenes de referencias o fuentes primarias publicadas
en un area de conocimiento en particular, las cuales
comentan articulos, libros, tesis, disertaciones y otros
documentos especializados.

43



10.Métodos y técnicas para recopilaciéon de la
informacion

El método de recopilacion de informacion fue el método
de campo, puesto que se visito las unidades de muestreo
en este caso las microempresarias de la comunidad de
Nazaret | que comercializan yuca en el mercado de Bilwi y
consumidores de yuca de la ciudad de Bilwi.

Los métodos que se utilizaron en este enfoque fueron:
entrevistas y encuestas seleccionandose los espacios
adecuados. El método de investigacion que se utilizé se
relaciona al paradigma mixto. Se basoé en la investigacion
de campo y lectura analitica de documentos sobre la que
se establecieron estrategias de insercion.

Para la investigacion las técnicas que se utilizaron son:

e Guia de Entrevistas: se aplicaron como
instrumentos las guias de entrevistas a
microempresarias que comercializan de yuca de la
comunidad de Nazaret I.

e Guia de Encuestas: se aplicaron las guias de
encuestas a clientes permanentes de las
microempresarias en el mercado Bruno Gabriel.

Los materiales que se utilizaron fueron: grabadora,
cuaderno de campo, lapiceros, lapices, cAmara fotogréafica
digital.

11.Plan de tabulacion y analisis de informacién

La tabulacion y analisis de la informacion se hizo mediante
los meétodos cuantitativo y cualitativo. Para el
procesamiento de la informacion codificamos las
respuestas de las entrevistas y encuestas aplicadas en el
campo, luego se utilizo la técnica de palote para presentar
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los resultados en tablas matriciales, se realizaron tablas
estadisticas y se disefiaron graficos de acuerdo a las
variables principales de estudio que explican los resultados
obtenidos y la relacién entre las variables analizadas, como
también se hicieron calculos para el analisis costo
beneficio.

12.Aspecto ético

En la investigacion que se realizd6 se mantuvo el anonimato
de las personas que brindaron informacion clave para la
investigacion, y los resultados no fueron utilizados con fines
lucrativos solo para fines educativos.

13.Variable
Sampieri, R., Ferndndez, C., & Baptista, P., (2008)
sostiene que una variable es una propiedad que puede
variar y cuya variacion es susceptible a medirse.

v Aporte de mujeres microempresarias al desarrollo
socioeconémico de la comunidad de Nazaret | con
la comercializacion de la yuca

v' Oferta y demanda de yuca que comercializan las
microempresarias de la comunidad de Nazaret |

v' Costos y beneficios de la comercializacion de yuca
que ofertan las mujeres de la comunidad de
Nazaret |

v' Politicas de mercadotecnia para que las mujeres
emprendedoras de la comunidad de Nazaret | y asi
logren obtener mayores beneficios al comercializar
el cultivo de la yuca.

45



Operacionalizacion de variables

Objetivo No.1 Determinar el aporte de mujeres microempresarias al desarrollo
socioeconomico de la comunidad de Nazaret |

Variables | Subvaria | Definicidon Indicadores | Fuente Técnica
bles

Aporte Aporte Contribuir, afadir, dar. EIl | Social Microemp | Guia de

socioecon acto de concurrir con algunos | Econémico resarias | entrevista

omico de bienes a formar el capital de de s/

comerciali una sociedad. Nazaret | | encuesta

zadoras Social La expresion sefiala el hecho y S

de yuca a de la participacién en la Consumi

la familia y formacion del capital de una dores

a la sociedad. Este hecho puede

comunida consistir en la promesa o en

d de la participacion real de cada

Nazaret socio en una prestacion

determinada para dejar el
capital social.
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Econdmic
0

Mujer

Microemp
resarias

Desarroll
0]

Contribucion realizada a fin
del aprovisionamiento
previsor de medios de
subsistencia. Generalmente
hace alusion a un importe en
dinero.

Es la persona del sexo
femenino. Se remite a
distinciones de género de
caracter cultural y social que
se le atribuyen asi como a las
diferencias sexuales y
bioldgicas de la hembra en la
especie humana frente al
macho.

Actividades 0 técnicas
destinadas a facilitar la venta
de los productos. Incluye la
investigacion de mercados,
distribucion, promocion.

Es una condicion social, en la
cual las necesidades
auténticas de su poblacion se
satisfacen con el uso racional
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social

econémic
0

Comercia
lizacion

y sostenible de recursos y
sistemas naturales.

Es el que mejora de la
calidad de vida y bienestar en
la poblacion.

Es el desarrollo de la riqueza
econémica de paises o0
regiones, para el bienestar de
sus habitantes.

Actividades 0 técnicas
destinadas a facilitar la venta
de los productos. Incluye la
investigacion de mercados,
distribucion, promocion,
administracion comercial, etc.

Fuente: Investigacion, 2014

48



http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_social
http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_econ%C3%B3mico
http://www.econlink.com.ar/definicion/recursos.shtml

Objetivo No. 2 Identificar la ofertay demanda de yuca que ejecutan las micro

Empresarias de la comunidad de Nazaret |

Variables | Subvariab | Definicién Indicadores | Fuente Técnica
les
Oferta y | Oferta Es la relacion entre su | Social Microempr | Guia de
demanda precio de mercado y la | Econdmico esarias de | entrevista
de yuca cantidad que los Nazaret! |s
que productores estan
ejecutan dispuestos a producir y
las vender, manteniéndose
microempr todo lo demas constante.
esarias de | Demanda | Representa la suma de las Consumid
la demandas de todos los ores
comunida individuos.
d de | Microempr | Actividades o técnicas Microempr
Nazaret | | esarias destinadas a facilitar la esarias de
venta de los productos. Nazaret |

Incluye la investigacion de
mercados, distribucion,
promocién, administracién
comercial, etc.

Fuente: Investigacion, 2014.
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Objetivo No.3 Analizar los costos y beneficios de la comercializacion de yuca

Que ofertan las mujeres de la Comunidad de Nazaret |

Variables | Subvaria | Definicion Indicadores | Fuente Técnica
bles

Costos y | Costo Suma de los esfuerzos, | Social Microemp | Guia de

beneficios expresados cuantitativamente, | Econdmico | resarias | entrevis

de la gue son necesarios para lograr de tas

comercializ una cosa u originado en el Nazaret |

acion  de desarrollo de determinada

yuca que actividad por medio de la cual

ofertan las se busca cumplir un objetivo

mujeres de dado; el precio que se abona

la por la adquisicion de un

comunidad producto mas los gastos de

de Nazaret compra.

I Fijos Gastos incurridos, por diversos

conceptos, cuyos montos no
varian en relacion

50




Variables

Beneficios

con el volumen de Ia
producciéon o de las ventas.
Generalmente estan en funcion
de una capacidad determinada.
Son aguellos que
necesariamente tiene que
realizar la empresa al iniciar sus
operaciones.

Son aquellos en los que se
incurre por conceptos como el
trabajo y las materias primas y
que aumentan con forme se
incrementan los niveles de
produccién.

La diferencia entre los ingresos
derivados de las ventas y el
coste total de oportunidad de
los recursos utilizados para
producir bienes.

Microemp
resarias
de
Nazaret |

Fuente: Investigacion, 2014.
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Objetivo No. 4 Proponer politicas de mercadotecnia para que las mujeres Empren-
dedoras de la comunidad De Nazaret | logren obtener mayores beneficios al comer-
cializar el cultivo de yuca

Variables Subvariabl | Definicion Indicador | Fuente Técnica
es es

Politicas  de | Politicas Es una actividad | Social Microempr | Guia de

mercadotecnia orientada en forma | Econémico | esarias de | entrevist

para que las ideologica a la toma de Nazaret | as

mujeres decisiones de un grupo

emprendedora para alcanzar ciertos

S de la objetivos.

comunidad de | Politicas de | Herramientas que

Nazaret | vy | mercadotec | Utiliza la Empresa para

logren obtener | nia implantar las estrategias

mayores de Marketing y alcanzar

beneficios al
comercializar
el cultivo de la
yuca

los
establecidos.

objetivos

Fuente: Investigacion, 2014
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V. RESULTADOS Y DISCUSION

Concibiendo nuestro estudio de las microempresarias de
la comunidad de Nazaret I, se tomd sus estados de
convivencia personal como mujer para identificar si son
mujeres con alguna relacion parental y nos reflejo que el
53.33% son madres solteras, el 13.33% mujeres casadas,
y un 33.34% mujeres que viven acompafadas sin tener
una condicion formal de convivencia (ver tabla No.4).

Considerando, del 100% de las microempresarias
investigadas hay un mayor porcentaje de madres solteras
(53.33%), esto refiere que las mujeres que realizan esta
actividad de comercializacibn no cuentan con un apoyo
secundario ya que son las Unicas que sostienen la familia.
Asi mismo, nos refleja que el 33.34% son acompafadas y
el 13.33% mujeres casadas, tomando estos valores mas
del 50% de las emprendedoras tienen que hacer mayores
afanes para el aporte familiar por ser las Gnicas que traen
ingresos al hogar.

Haciendo referencia al aporte socioeconémico las mujeres
implementan mecanismos de comercializacion mediante
conocimientos empiricos que permite incrementar sus
utilidades, asi logrando un nivel de vida apropiado para la
familia y participacion en el bienestar de la comunidad.

De esta manera describiremos nuestras variables con
respecto a:

Aporte de mujeres microempresarias al desarrollo
socioecondmico de la comunidad de Nazaret |

Con el estudio pretendiamos conocer el aporte que
realizan las microempresarias de la comercializacion de la
yuca, Y la distribucion de las utilidades para el beneficio
de la familia y la comunidad.



Grafico No.1
Distribucion de utilidades con la actividad de

comercializacion de yuca

13

14
12 4

86.66% 13.33%

R

Compra de productos Compra de productos

para el sustento de la para reventa .
familia, y educacion Cantidad
de los hijos Porcentaje

Fuente: Entrevista, 2014

El Grafico No.l1 refleja dos niveles o formas como las
microempresarias utilizan sus utilidades como aporte
socioecondémico al desarrollo de la comunidad, esta se
describe en un primer servicio para la compra de
productos para el sustento de la familia y educacion de los
hijos con el 86.66%, en una segunda prestacion del
13.33% para la compra de productos varios que se
utilizan para la reventa en la comunidad.

Analizando estos resultados podemos ver que el 86.66%
de las microempresarias utilizan sus utilidades para la
compra de productos (alimentos y otros) para el sustento
de la familia y educacion de los hijos constituyendo el
mayor porcentaje de servicio realizado por las
microempresarias dentro de la familia y por ende de la
comunidad.



En términos econdémicos desarrollo implica que para la
poblacion hay oportunidades de empleo y satisfaccion de
al menos las necesidades basicas. De a cuerdo con la
pagina web: www.econlink.com.ar/concepto-desarrollo.

Ellas opinaron que compran productos que no producen
en la finca y que compran mayormente de la cuidad de
Bilwi tales como: harina, sal, aceite, material para cultivo,
ropas, zapatos, trastes, etc. pero que también adquieren
cuando se les acaba de los revendedores de la
comunidad en el caso de los alimentos. Por tanto
podemos decir que parte de la utilidad que obtienen estas
microempresarias circula en la comunidad y otra parte en
la ciudad de Bilwi.

En el segundo servicio el 13.33% de las
microempresarias encaminan sus utilidades para la
compra de productos varios que son utilizados para
reventa dentro de la comunidad lo que se traduce en la
inversibn que realizan las microempresarias, pues
ademas de ofrecer un servicio a la comunidad que
permita el acceso a productos basicos para la familia
permite  mayor circulacion de dinero liquido en la
comunidad.

Ante esto Vargas J., (2008), cita a Putnam, quien define
capital social como las redes, normas y confianza social
que facilitan la coordinacion y cooperacién en beneficio
mutuo.

Para la actividad de comercializacion las
microempresarias trabajan en conjunto con productores
de la comunidad, ya sea para adquirir mas productos
(sacos de yuca) que algunas de ellas adquieren para
cumplir con la demanda mediante encargo de sus
clientes, o para su ayuda al momento de traslado de los
productos desde la finca de cultivo hacia la carretera, es
de mencionar que esto se hace a caballo y muchas veces


http://www.econlink.com.ar/concepto-desarrollo

ellas alquilan caballos de otros productores; por tanto,
podemos decir que las microempresarias si contribuyen al
aporte social.

Por otra parte, Greco O., (1999 p.187), hace referencia de
aporte econémico como la contribucion realizada a fin del
aprovisionamiento previsor de medios de subsistencia.
Generalmente hace alusion a un importe en dinero. El
100% de las microempresarias de la comunidad de
Nazaret | afirmaron que con la comercializacion de la yuca
contribuyen econémicamente para con sus familias (ver
grafico no.1).

De acuerdo con Vargas quien cita a Putnam Op. Cit.,
(2008), las sociedades pueden incrementar su capital
social propiciando, apoyando e invirtiendo en
conocimientos, habilidades, valores y talentos, etc., las
relaciones sociales median entre las transacciones
econdémicas dimensionando el papel que juegan el capital
social definido en los términos relaciones de apoyo con
otros actores econdmicos, como por ejemplo, con los
consumidores y usuarios potenciales. El autor también
hace referencia a Lechner, (2000) quien nos dice que el
capital social determina las opciones de desarrollo.

Es importarte resaltar que ademas del aporte econémico y
social que realizan las microempresarias a sus familias y
al desarrollo de la comunidad, ellas desempefian una
triple jornada laboral como madres de familia, productoras
y comerciantes.

Podemos decir que las microempresarias de Nazaret |
contribuyen grandemente al desarrollo de la comunidad,
como madres: transmitiéndoles valores, dandoles
educacion, alimentacion, pero ademas sumergiéndolos en
la actividad agricola ensefiandoles a utilizar los recursos
de manera sostenible.



Martinez y De Miguel (2011), describen que las mujeres
como madres de familia realizan funciones como:
mantener la  unidad familiar, asumiendo las
responsabilidades de atencion familiar; mantener y
asegurar, en muchos de los casos, la transmision oral de
la cultura y la conservacion del patrimonio de los nucleos
rurales, sin olvidar su papel indispensable en la
conservacion y transmision del patrimonio gastronémico
de nuestros pueblos y contribuyen en el desarrollo de su
funcion productiva, ademas de preocuparse del
mantenimiento de lugares y parajes de su entorno,
gestionan el espacio rural, mantienen vivo el paisaje y
conservan los recursos naturales (cita a Fernandez
Aguerri, 2002).

El 46.67% de las microempresarias de Nazaret | trabajan
de caracter complementario con sus parejas. (Tabla No.4)
Martinez, L. Op. Cit.,, (2011) en su estudio sobre la
importancia de la mujer en el medio rural, nos dice que la
mujer trabaja en una empresa familiar, que se basa en el
trabajo de una pareja, donde la mujer suele ayudar a su
marido en numerosas tareas cotidianas. Su trabajo en la
explotacion suele tener caracter complementario, su
presencia y su labor sirven para consolidar el tejido social
gue sostiene a su familia y a su explotacién (las autoras
citan a Mufiz, 2002).

Pero ademas agrega que la mujer que trabaja en la
explotacion familiar como ayuda familiar vive una
situacion poco definida en el mundo rural, afadiendo a su
papel de ama de casa su trabajo en las labores agricolas
como  colaboradora  improductiva  sin ninguna
remuneracién econdmica por lo que no se la considera ni
estadistica, ni social, ni politicamente.



El 53.33% de las microempresarias que trabajan en la
actividad de comercializacibn de yuca son mujeres
solteras, por lo que como jefa de familia tienen que
valerse por si mismas para mantener a sus hijos.

Las microempresarias de Nazaret | desempefiando
ademas de madres, como productoras y comerciantes
contribuyen al desarrollo de la comunidad generando
fuentes de empleo en la comunidad mediante esta
actividad, ya que para la produccién de yuca se necesita
de mano de obra para el trabajo de campo, por lo que se
puede decir que las microempresarias contribuyen a la
mejora de la calidad de vida de sus familias y a la
comunidad.

Situacion de la mujer en el medio rural

Martinez & De Miguel, (2011), nos describe algunas
situaciones que enfrenta la mujer en el medio rural, estan
de la siguiente manera:

La mujer carece de independencia econdmica (cita
a Chulvi, 1999), quien dice que el trabajo que realiza en la
empresa familiar es un trabajo que va a engrosar una
bolsa comun, cuya titularidad ostenta el cabeza de
familia, no reporta de forma directa y personal
remuneracion, derechos sociales e identidad profesional
(cita a Millan, 2002).

Complementariamente, la mujer no cotiza la
seguridad social (cita opinion de los autores Mufiiz, 2002;
Talens, 1999), por lo que no tiene derecho a beneficiarse
de una cobertura social adecuada, ni a percibir
indemnizacion de pago, accidente o maternidad.



Ademas, compatibilizar el trabajo de la explotacion
con las tareas domésticas supone, no sOlo un
alargamiento de la jornada, sino un conflicto de roles, con
el consiguiente riesgo de enfermedades psicosomaticas,
como consecuencia de los grandes esfuerzos fisicos y
considerables tensiones nerviosas que su trabajo
conlleva. (Refiere el autor citado Talens, 1999).

En definitiva, las mujeres rurales se han encontrado en
una posicion curiosa, puesto que sélo de hecho, mas no
de derecho, han participado en la vida econémica de su
entorno, padeciendo todos los inconvenientes de trabajar
pero ninguna de sus ventajas (nos dice Millan, 2002
citado por las autoras).

Oferta y demanda de yuca por microempresarias de
la comunidad de Nazaret |

Oferta

En relacion a la comercializacion de yuca para su estudio
y analisis tomamos en cuenta los elementos principales
de oferta. Frank, R., (2001) nos indica algunos elementos
gue se consideran en la oferta, estas son: los precios de
los factores, lo que ha de pagarse por los factores de
produccién (trabajo y capital). El nimero de oferentes,
cuantas mas empresas puedan ofrecer un producto,
mayor sera la cantidad ofrecida a un precio dado
cualquiera. Las expectativas, los oferentes también tienen
en cuenta sus expectativas sobre las variaciones de los
precios cuando toman sus decisiones actuales sobre la
produccion.

Es de mencionar que segun el informe emitido por el Plan
Estratégico para el Desarrollo del Territorio Indigena
Tasba Pri/PDT Op. Cit., (2012-2017 p.28), a nivel
territorial la cosecha se realiza entre los meses que el



producto esta en maduracion y listo para su
comercializacion en el mercado de Bilwi, y con
comerciantes intermediarios que llegan a las
comunidades, el porcentaje de comercio varia en
dependencia del rubro.

El 86.67% de las microempresarias comercializan yuca
semanalmente en el mercado Bruno Gabriel y 13.33%
venden sus productos quincenalmente, (ver tabla No.6).
Lo que quiere decir que la mayor parte de ellas ofertan
sus productos semanalmente.

La frecuencia de venta y cantidad de sacos ofertados por
microempresarias de Nazaret | el 53.33% de las mujeres
manifestaron que ellas traen a vender yuca en un
promedio de 8 sacos y el 46.67% trae a vender en un
promedio de 15 sacos de yuca en cada viaje desde la
comunidad de Nazaret | hacia la ciudad de Bilwi, (ver
tabla No.7). De acuerdo a estos datos realizamos la
siguiente tabla de oferta de yuca:

Tabla No. 1 Oferta de yuca por microempresarias

Cantidad/micro | Frecuencia/ | Cantidad | Total
empresarias Venta promedio
13 mujeres: Semanal
8 mujeres 8 sacos 64 sacos
5 mujeres 15 sacos 75 sacos
2 mujeres Quincenal 15 sacos 30 sacos
Total 169 sacos

Fuente: Entrevista, 2014

Se muestra que de 15 microempresarias entrevistadas, 13
de ellas ofertan sus productos semanalmente que se
distribuye de manera tal que 8 mujeres ofertan 8 sacos de
yuca y 5 mujeres oferta 15 sacos de yuca en una semana
lo que muestra un total de 139 sacos de yucas ofertados
por semana. 2 de las microempresarias oferta 15 sacos



de yuca quincenalmente para un total de 30 sacos cada
quince dias, (Ver tabla No.1).

Las microempresarias dijeron que cuando en ocasiones
no les ajustaba traer la cantidad de sacos necesarios por
poca produccion, ellas las compran de otras personas
para que les ajuste la cantidad de sacos y poder traerlas a
vender, es de mencionar que algunas de ellas venden
sacos de yuca por encargo, clientes que han conseguido
por sus afos de dedicarse a esta actividad.

Reflexionando, estas microempresarias no solo se
dedican a comercializar yuca en el mercado, sino que
también realizan el trabajo de cultivo de yuca en los
campos y fincas, y cuando no logran sacar la cantidad de
sacos necesarios para satisfacer la demanda, adquirir un
margen de utilidad, compran de otros productores de yuca
de la comunidad de Nazaret | para ajustar la cantidad y
poder traerlas a vender.

Segun Samuelson y Nordhaus, (1999) la oferta se define
como la cantidad de bienes y servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes
precios y condiciones dadas en un determinado momento
y lugar especifico.

Precio

Precio del saco de yuca en periodos normales de
venta

En relacién a los precios de los sacos de yuca, el 6.67%
de las microempresarias entrevistadas dijeron que en
periodos normales de venta los sacos de yuca se venden
a un precio minimo de C$150 cada uno y el 93.33% de
ellas dijeron que las venden normalmente a C$200 el
saco, referente a esto el 100% de los consumidores
dijeron estar de acuerdo con los precios a los que



normalmente se ofrecen los sacos de yuca, (Ver Grafico
No.2)

Por otra parte, el 100% de las entrevistadas dijeron que
existe variacion en los precios de los sacos de la yuca
debido a que en ocasiones entran demasiadas yucas que
provienen de diferentes comunidades (Ver grafico no.3),
haciendo que las microempresarias tengan que bajar el
precio de los sacos de la yuca para poder venderlas, y
viceversa. Siempre y cuando las condiciones no varien
(Costo de produccion), la cantidad que se ofrezca de un
bien en el mercado varia en razon directa a su precio,
(define la pagina: http://sena-
mercadeo.blogspot.com/2009/04/oferta-y-demanda.html).

Precio del saco de yuca al aumentar la venta

Del 100% de las microempresarias entrevistadas el
13.33% afirmaron que en periodos en la que hay aumento
en la demanda de los consumidores, los sacos de yuca se
llegan a vender un precio minimo de C$200 cada uno, el
27.67% que los precios regulares en este periodo son de
C$250 el saco y el 60% de ellas dijeron que en los
mejores periodos lo llegan a vender a C$300 o més por
saco de yuca. Ver grafico no.4.

Siempre y cuando las condiciones no varien (ingresos de
los consumidores, gustos, precios de los bienes
complementarios y sustitutos, distribucion del ingreso,
tamafio de la poblacion, etc.), la cantidad que se demande
de un bien en el mercado, varia en razon inversa de su
precio, (segun: http://sena-
mercadeo.blogspot.com/2009/04/oferta-y-demanda.html).
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Por tanto podemos decir que en periodos en la que existe
aumento en la demanda el 60% de las microempresarias
ofrecen los sacos de yuca a C$300 cordobas, se venden
a un mayor precio debido a la poca cantidad de yuca
ofertada en el mercado Bruno Gabriel. Es importante
resaltar que el promedio de venta del saco de yuca
cuando aumenta la demanda oscila en C$225 y en
periodos de ventas normales el promedio de venta es de
C$188.00 por cada saco de yuca.

Sobre esto el 65% de los consumidores dijeron no
comprar yuca cuando aumenta el precio de la yuca, sino
optar por otra alternativa de compra, y el 35% dijo
comprar yuca a pesar del aumento del precio.

Greco 0., (1999) en su diccionario de economia define los
costos como la suma de los esfuerzos, expresados
cuantitativamente, que son necesarios para lograr una
cosa u originado en el desarrollo de determinada actividad
por medio de la cual se busca cumplir un objetivo dado;
el precio que se abona por la adquisicién de un producto
mas los gastos de compra. Sin embargo con esta Ultima
no se identifica demasiado ya que las microempresarias
no incluyen calculos de mano de obra familiar para
adquirir el producto mediante la actividad de cultivo.

Costos de produccion

Las microempresarias de Nazaret | son comerciantes
intermediarias, pero ademas desempefian como
productoras, pues son quienes cultivan la yuca para
traerlo a comercializar, por tanto para realizar el andlisis
costo beneficio incluimos el calculo de los costos de
produccion a los que incurren por el cultivo de una
manzana de yuca.

El costo total de produccion por una manzana de yuca es
de un aproximado de C$4.034,00 (cérdobas) incluye la



compra de materiales y mano de obra para la preparacion
de suelo, siembra y cosecha de la yuca. Es de mencionar
gue las microempresarias no utilizan ningun tipo de abono
para el cultivo de la yuca. La cantidad de producto que
obtienen de esta manzana de tierra trabajada es de 120
sacos de yuca, aproximadamente, (Ver tabla no.12). De
estos el 20% es para consumo familiar que equivale a
unos 24 sacos de yuca, y el restante (96 sacos) para la
venta.

Para este analisis tomamos en cuenta un estudio
realizado por Instituto Nacional Tecnolégico agropecuario-
INTA (2012) sobre el rendimiento productivo de la yuca
utilizando abono organico, en la que el costo total de
produccion de una manzana de yuca a lo que se
incurririan si se trabajara para obtener una mayor
produccion es de un aproximado de C$66.005,00
(cordobas). Del cual se obtendra un aproximado de 1955
quintales de yuca, si se sembrara una planta de yuca por
un metro de distancia cada una para un total de 7000
plantas por manzana, aprovechando todo el espacio de
tierra disponible, pero ademas si se utilizase abono
organico para fertilizar la tierra, (ver tablas 11y 13).

Lo que significa que si las microempresarias
implementaran mejores técnicas de cultivo, como es por
ejemplo el uso de abono organico, condiciones de suelo y
otros el cual podrian obtener mayor cantidad de
produccion.

Costos de comercializacion

Los principales costos y gastos a las cuales incurren las
microempresarias en el proceso de comercializaciéon de la
yuca estan reflejados en tabla no.2, es importante resaltar
gue algunos de estos gastos como el alquiler de tramo,
alimentacion y hospedaje dependen de la curva de
demanda del mercado en relacién a la oferta, es decir si



hay poca demanda la cantidad de dias que se queden
para vender los sacos de yuca sera mas.

Tabla No. 2
Costo y gastos de comercializacion por un saco de yuca
Descripcion P/U PIT
Sacar en caballos | 60.00 60.00
Compra de sacos 10.00 10.00
vacios
Trasladar en bus 45.00 45.00
Pasaje de las 70.00 (ida y regreso) 140.00
microempresarias
Bajar los sacos de | 5.00 x saco 5.00
yuca del bus
Alqguiler de tramo 10.00 x saco 10.00
para almacén
Alimentacién 1 desayuno: 60, 1 200.00
almuerzo: 80, 1 cena:
60
Hospedaje 250.00 x dia 250.00
Mano de obra 150 x dia 150.00
Total C$870.00

Fuente: entrevistas, 2014

Las microempresarias manifestaron que al traer a
comercializar la yuca al mercado de Bilwi dependiendo
de como esté la venta de la yuca establecian el tiempo de
estadia, el 90% de las microempresarias entrevistadas
afirmaron que si la venta de yuca era buena llevaban a
vender los sacos de yuca en la mafiana y en la tarde se
regresaban a su comunidad sin realizar ningan gasto mas
a parte de la de sus pasaje de regreso, pero si la venta
estaba baja se quedaban hasta dos o tres dias debido a
qgue algunos de los sacos de yuca los daban al crédito y
esperaban hasta que se los cancelaran y realizaban mas
gastos por alimentacién, hospedaje y almacenaje de los
sacos de yuca en una bodega.



El 53.33% de las microempresarias entrevistadas
afirmaron que obtienen beneficios al traer a vender yuca
al mercado de Bilwi porque consideran que el dinero que
les queda les sirve para comprar su comida y cosas que
les haga falta y el 46.67% dijeron que obtienen solo un
poco de beneficios porque en ocasiones cuando los
compradores no quieren comprar la yuca ellas tienen que
bajarle los precios y esto hace que no haya mucha
ganancia y cuando los gastos son mayores con costo les
guedaba dinero para su pasaje de regreso (tabla no.14).

Es importante mencionar que para el célculo de sus
utilidades el 20% de las microempresarias entrevistadas
dijeron que no hacen un calculo de cuanto dinero
gastaron al comercializar la yuca y que al vender los
sacos se regresaban a su comunidad con algo de
provision necesaria para el sustento y el 80% de las
microempresarias de la comunidad de Nazaret | afirmaron
qgue realizan un célculo aproximado de los gastos a los
cuales incurren ellas para poder traer los sacos de yuca
desde la comunidad hasta el mercado de Bilwi (ver tabla
no.15).

Demanda

Samuelson y Nordhaus Op.cit (1996) que nos dice que la
demanda representa la suma de las demandas de todos
los individuos. El mismo autor cita (1994) que la demanda
es el poder y decisibn de comprar, por parte de los
consumidores para adquirir una determinada cantidad de
un producto en un tiempo y a un precio establecido.

Respecto a las razones de compra de yuca de los
consumidores, el 65% de las encuestadas compran yuca
con propositos de reventa del producto, actuando como
consumidoras intermediarias de este producto y el 35%
compra yuca de las microempresarias de Nazaret | para



consumo propio y de igual forma para la reventa, (ver
Grafico No.6).

De igual manera el 70% de las encuestadas manifestaron
que compran yuca a diario, el 25% compra yuca
semanalmente y el 5% compra yuca ocasionalmente.

Considerando la informacién anterior sobre la frecuencia
de compra de sacos de yuca por parte de los
consumidores realizamos la siguiente:

Tabla No.3 Demanda de yuca de consumidores

Numero de | Frecuencia | Cantidad Total
consumidoras | decompra |promedio

14 Diario 2 sacos 196 sacos
5 Semanal 7 sacos 35 sacos
1 Ocasional 2 sacos 2 sacos
Total 233 sacos

Fuente: Encuestas, 2014

La tabla anterior muestra que de 20 consumidores
encuestados 14 realizan compras de sacos de yuca
diario, del que se estima un célculo de compra de 2 sacos
de yuca por dia, para un total de 196 sacos demandados
por una semana, también podemos ver que 5 de ellos
compra yuca semanal del que se calcula compran 7 sacos
de yuca a la semana, y solo un consumidor de los
encuestados dice comprar yuca ocasionalmente.

Analisis de déficit oferta-demanda

El 86.67% de las microempresarias ofertan un
aproximado de 139 sacos de yuca semanalmente y el
13.33% cada quince dias para un aproximado de 30
sacos de yuca quincenalmente, (tabla No.6).

Y los consumidores dicen hacer compras diarias de yuca,
pues de los 20 encuestados 14 dicen comprar al menos 2



sacos de yuca diario para un aproximado de 196 sacos de
yuca demandados a la semana (ver tabla No.3 ), es claro
que al demandarse el producto diario y la oferta por parte
de microempresarias ser semanal, existe demanda
insatisfecha, pero ademas si sumamos la demanda diaria
y semanal de los consumidores nos da un total
aproximado de 231 sacos de yuca que se demanda a la
semana, y las microempresarias ofertan un aproximado
de 139 sacos a la semana.

Esto se asocia con la pregunta hecha a las
microempresarias de que si existe variacioén en los precios
de la yuca, y porque, y el 100% afirmo que si debido a
gue en ocasiones hay poca o mucha yuca en el mercado,
también opinaron que estos productos provienen de
diferentes comunidades como de los llanos, Waspam y
Maniwatla a parte de las de la comunidad de Nazaret | y
todo esto sobre abastece a los consumidores de yuca de
la ciudad de Bilwi, (ver grafico No.4). Esto quiere decir
que cuando las microempresarias de Nazaret | no
satisfacen la demanda de los consumidores, lo hacen los
microempresarios que provienen de otras comunidades.

La curva de demanda representa la cantidad de bienes
que los compradores estan dispuestos a adquirir a
determinados precios, suponiendo que el resto de los
factores se mantienen constantes. La curva de demanda
es por lo general decreciente, porque a mayor precio, los
consumidores compraran menos (Samuelson y Nordhaus,
1996).

Con respecto al precio, el 100% de los encuestados
afirmaron estar de acuerdo con el precio al que se oferta
el saco de yuca, y ninguno neg6 esta afirmacion.

Las encuestadas comentaron que a los precios a los que
se ofertaban normalmente estaban bien, que si
aumentaran, el 65% de ellas dijeron que no seria



demandado por el mercado, que para algunas de ellas
como revendedoras no les salia porque gastarian mas. El
35% de ellas opinaron que si el precio de los sacos de
yuca aumentara ellas seguirian comercializando.

Por tanto consideramos que al precio al que se oferta el
saco de yuca es aceptado por todos los consumidores del
producto de la yuca, y que la demanda de yuca depende
del precio al que oferta el producto.

Tal como refiere el autor Frank, R., (2001) en su libro de
microeconomia y conducta, es evidente que la renta
influye en la cantidad que compran los individuos de la
mayoria de los bienes y servicios a un precio dado
cualquiera. En el caso de la mayoria de los bienes, la
cantidad demandada a un precio cualquiera aumenta con
la renta. Las expectativas, de los individuos sobre los
niveles futuros de renta y de precios también afectan sus
decisiones actuales relacionadas con sus compras. La
poblacién, en general, cuanto mayor es su mercado,
mayor es la cantidad que se compra de un bien o servicio
a un precio cualquiera dado.

En la encuesta realizada a los consumidoras de yuca,
referente a la ubicacion el 40% respondieron que el
mercado de la parada de buses mejor conocida como
Bruno Gabriel permitiria que las microempresarias puedan
tener mejor acceso a los consumidores de Bilwi, pero el
60% dijeron que la ubicacidn no permite un mejor acceso
a los consumidores ya que es un lugar que queda ubicada
a muy larga distancia del centro de la ciudad.

Esto quiere decir que la ubicacion en donde las
microempresarias estan localizadas cuando traen los
sacos de yuca estd a muy larga distancia de los
consumidores y no permite que todos los que compran



yuca lleguen al punto de venta pero ademas realicen
mayores gastos.

Canal de distribucién

Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a
disposicion de los consumidores los productos para que
los adquieran. Define:
(http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3)

Las microempresarias de Nazaret | distribuyen sus
productos mediante la venta indirecta, los autores Kotler y
Armstrong, (1996) refieren que dentro de la venta
indirecta se da la distribucion del producto o servicio la
cual se define como la actividad de marketing que se
ocupa de la organizacion de la distribucién fisica y de la
eleccion de los canales de distribucidn, podria decirse que
es la principal actividad de marketing.

Diagrama No.1 Flujograma de comercializacion vias
microempresaria directo de la yuca

Microempres
arias

Consumidor
Final

El diagrama No. 1 refleja el recorrido de la yuca que es
comercializado por las microempresarias de Nazaret I, en
la que las microempresarias hacen la funcion de
intermediarias, pues ellas traen la yuca de la comunidad y
en ocasiones compran yuca de otros productores para
completar la demanda del mercado; el producto reunido lo
venden a microempresarias minoristas en el mercado
Bruno Gabriel y ellas lo ofrecen al consumidor final.
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Diagrama No.2 Flujograma de comercializacién via
productor a microempresaria de la yuca
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El diagrama no.2 se observa que el producto empieza su
recorrido desde las productoras (las personas que cultivan
el producto), las microempresarias de Nazaret | realizan
doble funcion pues ellas ademas de cultivar el producto
son quienes lo comercializan como intermediarias a las
microempresarias minoristas del mercado que lo ofrecen
en el mercado, al consumidor final.

Costos y beneficios de la comercializacion de yuca
gue ofertan las mujeres de la comunidad de Nazaret |

Dentro de la entrevista aplicada a las microempresarias
dieron a conocer que el precio normal de cada saco de
yuca de C$200.00, pero que este precio varia de acuerdo
al aumento y disminucion de la demanda.

Para determinar el costo/beneficio de una unidad de saco
de yuca vendida por las microempresarias de la
comunidad de Nazaret | tenemos el siguiente calculo:

Cantidad de sacos cosechados por manzana:
Sacos de yuca producidas: 120



Costo de produccion por saco cosechado:
C$4,034.00/ 120 sacos de yuca
Resultado: C$ 33.62 por saco

Costo por saco de yuca comercializado
Sacar en caballos C3$60

Trasladar en bus C$45

Bajar los sacos de yuca del bus C$10
Total: C$ 115.00

Costos/ beneficios:

Ingreso bruto / Costo total
Costo/beneficio: C$200/C$148.62
Resultado: C$ 1.34

El ingreso bruto primeramente se obtuvo sumando el total
de gastos a los cuales se incurri6 en el proceso de
produccion de una manzana de yuca que luego fue
dividido entre la cantidad de sacos de yuca que fueron
cosechados que da un costo de produccion de C$ 33.62
por saco de yuca cosechado.

Luego se tomo en cuenta todos los costos en los cuales
incurren las microempresarias en el proceso de
comercializacion de yuca que da un costo de C$148.62
por saco comercializado y cabe mencionar que en el
calculo no se incluyeron los gastos de Pasaje de las
microempresarias, costos de mano de obra, alquiler de
tramo, alimentacion y estadia debido a que se tomo en
cuenta solo los gastos de venta rapida realizada, y esto
da un costo total de C$148.62

Los resultados reflejan que por cada cdérdoba que
invirtieron las microempresarias para la produccion y
comercializacion de una unidad de saco de yuca obtienen
un beneficio de $ 0.34 (cordoba con 34/100).



Al respecto, (PYMES, 2007) manifiesta que la relacion
costo beneficio es un indicador que mide el grado de
desarrollo o rendimiento, para determinar cuales son los
beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto.

Relacién costos/beneficios

Samuelson y Nordhaus, (1996) en su diccionario de
economia nos dice: en teoria econdmica, la diferencia
entre los ingresos derivados de las ventas y el coste total
de oportunidad de los recursos utilizados para producir
bienes.

Los precios de los factores, como el trabajo y la tierra, son
importantes elementos que influyen en los costes. Un
aumento de los alquileres y de los salarios significa un
incremento de los costes, como sabe cualquiera que
dirige una empresa.

En relacion a los costos de produccién y comercializacion
de los saco de yuca se pudo ver que las
microempresarias no toman en cuenta los costos reales a
los cuales incurren como los costos de produccién, los
esfuerzos fisicos realizados durante el cultivo vy
comercializacién de yuca.

Realizando el calculo real de los costos y gastos a los que
se incurre desde que se produce hasta que se
comercializa la yuca se pudo notar que existe utilidad en
la actividad porqgue el ingreso percibido supera el cérdoba
invertido por las microempresarias y esto hace que sea
rentable. Si se tomara en cuenta una mayor produccion y
comercializacibn de los sacos de yuca |las
microempresarias obtendrian un mayor beneficio que los
mostrados en los célculos anteriores.



Al no realizarse un calculo en el cual se tomen en cuenta
los costos de produccién, comercializacion, esfuerzos
fisicos, asi como la depreciacion de los insumos utilizados
para el cultivo de yuca los ingresos percibidos por las
microempresarias son mas aceptables para ellas,
considerado como beneficio.

Ahora bien, si se implementaran nuevas técnicas de
cultivo se obtendrian mayores utilidades, porque se
produciria mas invirtiendo en la misma cantidad de tierra
(una manzana).

La curva de costes de una empresa también depende en
buena medida de su funcion de produccién. Por ejemplo,
si las mejoras tecnoldgicas permiten a la empresa
producir la misma cantidad con menos factores, sus
costes disminuiran y la curva de coste se desplazara en
sentido descendente. Paul A. Samuelson, Nordhaus W.,
(1999).

Limitaciones que tienen las microempresarias de la
comunidad de Nazaret | al momento de Ofertar el
producto de la yuca

Las Constantes lluvias sobre el territorio provocan
inundaciones, las microempresarias tienden realizar un
mayor gasto en el traslado del producto.

El precio establecido por las microempresarias de Nazaret
| por un saco de yuca no es de acuerdo a los gastos y
costos reales a los que ellas incurren.

El 80% de las consumidoras encuestadas dijeron que al
aumentar el precio de los sacos de yuca ofertadas por las
microempresarias de la comunidad de Nazaret | optan por
otra alternativa de compra.



Frank, R., (2001) dice que los precios de los sustitutivos y
de los complementarios, en el cual una subida en el
precio de uno tiende a aumentar la demanda del otro,
también influye en la compra. Por tanto podemos decir
que las consumidoras al no lograr comprar la yuca ellas
compran otros tipos de productos que puedan satisfacer
esas necesidades de compra.

El Grafico No.6 describe las razones de compra de los
consumidores, refleja que mas de la mitad de las
encuestadas compran yuca con propositos de reventa y
en menor cantidad para consumo propio. Por tanto, la
mayoria de ellas compran yuca a diario, y una menor
proporcion compra yuca semanal y ocasionalmente.

Esto quiere decir que la demanda en relacion con la oferta
de yuca de las microempresarias es mayor, ya que poco
mas de la mitad de las microempresarias de Nazaret |
manifestaron que ellas traen a vender yuca
semanalmente (ver tabla No.3), y una menor cantidad de
ellas trae a vender yuca quincenal en cada viaje.

Cuando las microempresarias de Nazaret | no satisfacen
la demanda de los consumidores, lo realizan los
microempresarios que provienen de otras comunidades.



Proponer politicas de mercadotecnia para que las
mujeres emprendedoras de la comunidad de Nazaret |
logren obtener mayores beneficios al comercializar el
cultivo de la yuca.

La politica de mercadotecnia mejor conocido como
marketing - mix, son las herramientas que Utiliza la
empresa para implantar las estrategias de Marketing y
alcanzar los objetivos establecidos, (define la pagina
web: http://www.eumed.net/ce/2012/gme.html).

De acuerdo a las entrevistas aplicadas a las
microempresarias, basandonos en sus respuestas se
propone las siguientes:

Realizar célculos de gastos y costos totales a los
gue incurren para establecer los precios.

- Establecer el precio teniendo en cuenta los costes,
la competencia y la demanda.

- Ofertar productos de calidad, para obtener la
confianza de los consumidores en el mercado.

- Para incrementar las utilidades tomar en cuenta
otros productos potenciales que hay en la
comunidad, tales como: quequisque, limones,
malanga, pijibay, entre otros, como alternativas de
compra.

- Cuando no hay demanda en el mercado recurrir a
mercados alternativos, tales como: comedores,
restaurantes, hoteles, etc.

- Conocer los tiempos en el que hay mayor demanda
en el mercado para tomar en cuenta las cantidades
de productos a ofertar.


http://www.eumed.net/ce/2012/gme.html

Vender los sacos de yuca por pedidos (programar
pedidos), algunas de ellas ya estan implementando
esta practica. Asi, los consumidores intermediarios
llaman y piden la cantidad de sacos de yuca que
deseany ellas se lo llevan.

Establecer venta al por menor cuando hay poca
demanda y no se logran vender los sacos y no
incurrir a la venta al crédito.

En caso de que se oferten productos al crédito, y
el consumidor no cancela el producto en el plazo
establecido, cobrar por cada saco de yuca un
porcentaje del 20% por cada dia de retraso al

pago.



V. CONCLUSIONES

Después del andlisis y discusion de los resultados de la
investigacion presentada y tomando en cuenta los
objetivos especificos del trabajo, hemos llegado a las
siguientes conclusiones:

1. Las microempresarias de la comunidad de Nazaret |
aportan al desarrollo socioeconémico de la comunidad
ya que con la actividad de produccion y
comercializacién de yuca el 86.66% compra productos
para el sustento de la familia y educacion de los hijos y
el 13.33% mediante esta actividad compra productos
varios que se utilizan para la reventa en la comunidad,
permitiendo con esto el mejoramiento de la calidad de
vida de sus familias y de la comunidad.

2. Para la actividad de comercializacion las
microempresarias trabajan en conjunto con productores
de la comunidad, ya sea para adquirir mas productos
(sacos de yuca) para cumplir con la demanda, mano de
obra para la actividad de campo durante la siembra y
cosecha de yuca, o para su ayuda al momento de
traslado de los productos desde la finca de cultivo hacia
la carretera, es de mencionar que esto se hace a
caballo y muchas veces ellas alquilan caballos de otros
productores; por tanto, podemos decir que las
microempresarias contribuyen al aporte social mediante
empleos generados.

3. Las microempresarias ofertan sacos de yuca en el
mercado Bruno Gabriel de Bilwi a un precio establecido
segun el mercado. Los clientes permanentes de las
microempresarias son vendedores intermediarios del
mercado Bruno Gabriel.



4. La mayor parte de los consumidores compran el
producto a diario, y las microempresarias ofertan el
producto semanalmente, lo que se traduce a que no se
satisface completamente la demanda.

5. El analisis de los costos beneficios refleja que por cada
cordoba que invirtieron las microempresarias en la
produccién y comercializacion de yuca obtienen un
beneficio de $0.34 (0 cordoba con 34/100) lo que
muestra rentabilidad en la actividad comercial.

6. El célculo real de los costos y gastos desde la
produccion hasta la comercializacion de yuca
mostraron que existe utilidad en la actividad, aunque
esta es minima, pero si las microempresarias tomaran
en cuenta los costos de esfuerzo fisico en el cultivo y
comercializacién y efectuaran una mayor produccion y
comercializacion de los sacos de yuca obtendrian un
mayor beneficio.

7. Las politicas de mercadotecnia mas utilizadas por las
microempresarias que comercializan yuca son las
politicas de precios y la politica de distribucion del
producto, lo que permite ofertar el producto a precios
accesible y los consumidores pueden adquirir el
producto de manera directa en los mercados de Bilwi.
Dentro de las politicas de comercializacion utilizan la
venta de los sacos de yuca al contado, al crédito y
rebajas de precios cuando no logran vender todos los
sacos de yuca que traen a ofertar al mercado.



VI. RECOMENDACIONES

Partiendo de las conclusiones presentadas con respecto
al Aporte socioecondmico de mujeres en la comunidad de
Nazaret | con la comercializacion de la yuca proponemos
las siguientes recomendaciones:

A las comerciantes de la comunidad de Nazaret |

1. Tomar en cuenta el total de costos y gastos con la
comercializacién de yuca desde su adquisicion hasta
su venta, incluir en sus calculos la suma de esfuerzos
fisicos para obtener un margen de utilidad.

2. Aplicar estrategias de mercadotecnia para que sus
productos sean reconocidos en el mercado.

3. Crear una cooperativa entre las microempresarias que
comercializan yuca para tener una representacion
ante cualquier apoyo del gobierno, o para proyectos
que permita que ellas crezcan como
microempresarias.

4. Ampliar su vision de mercado para ofertar la yuca,
especialmente con enfoques de exportacién debido a
que este tubérculo tiene una gran demanda en los
paises europeos y en los Estados Unidos, en especial
en la comunidad latina.

5. Fomentar la organizacion entre las microempresarias
para comercializar la yuca con valor agregado, ya que
este producto tiene diversos usos.

Gobierno Territorial

1. Gestionar fondos de inversibn para promover la
produccion y comercializacion de la yuca en la
comunidad de Nazaret | ya que es un producto que
puede ser exportada.

2. Promover capacitaciones para mejorar las practicas
de cultivo con mejoras del proceso para obtener



3.

calidad de productos.
Apoyar a las microempresarias en el proceso de
creacion de la cadena de valor de la yuca.

Gobierno Municipal

1.

Facilitar la gestion de mercados fijos con el fin de que
las microempresarias aumenten las areas de cultivo y
obtengan mayores ingresos econémicos.

Crear acopios para que las microempresarias de la
comunidad de Nazaret | puedan tener acceso a los
mercados, cercania y para que tengan una mejor
facilidad de comercializar la yuca en grandes
cantidades al interactuar con consumidores e
intermediarios de la ciudad.

Al Gobierno Regional

3. Realizar sistemas de Comercializacion para los
microempresarios.

4. Promover sistemas de Industrializacion para la yuca.

5. Dar asistencia técnica a las microempresarias.

6. Dar capacitacion técnica de conocimientos de
marketing a las microempresarias para poder
comercializar sus productos.

A URACCAN

1. Motivar a los estudiantes de las carreras de

administracion de impresas e ingenieria agroforestal
realizar practicas pre profesionales, capacitaciones,
monitoreo y seguimiento sobre manejo y cuidado de
cultivos, y comercializacion de la yuca, y realizar
estudios mas a fondo para la posible comercializacion
de la yuca como producto con valor agregado.
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ANEXO 1.

TABLA MATRICIAL No.l. Guia de entrevista aplicada a las
a microempresarias de la comunidad de Nazaret |

Con respecto a la pregunta ¢Se dedica a la comercializacion
de yuca? ¢ Por qué? Las microempresarias respondieron:

“si, para hacer negocios, vender productos en la comunidad y
conseguir dinero de lo que producimos.”, “si, lo sembramos y lo
llevo a vender. Eso da reale para conseguir algunas cositas
para mis hijos y para la casa”, “si, para conseguir mi arroz, mi
frijolito y porque tengo mis hijos a los que tengo que pagar por
su educacién, mandarlos a clase.”, “si, aqui no hay otro trabajo
que realizar, yendo a puerto para sacar un poco de dinero y
conseguir cosas para la casa que no tengo, ademas para
mandar a clase a mis hijos”, “si, para poder comprar algunas
cosas.”, ” Si, para poder criar mis hijos, darle sus estudios”, "Si,
porque a eso nos dedicamos desde muy jovenes, asi hemos
salido adelante, compro productos para vender en la
comunidad”, “si, para el sostén de la familia.”, “si, es la unica
actividad que nos da un poquito de dinero adicional para
comprar algunas cosas, mandar a los hijos a la escuela, y salir

” 113

adelante”, “si, eso me ha ayudado a criar a mis hijos, darles su
pan diario y mandarlos a la escuelita.”, “si, para poder sacar un
dinerito extra y comprar algunas cositas que hace falta, para
los hijos, para la casa...”, “si, porque eso ayuda al sostén de
mi familia.”, “si, a esa actividad nos hemos dedicado siempre.”,
“si, ya que no tenemos otra cosa a la cual dedicarnos y nos
brinden un dinerito extra para los gastos de la casa”, “si, es la
actividad que me brinda un poquito de dinero extra para mi

familia, pagar la educacion de los hijos"

Fuente: Entrevistas, 2014




Con respecto a la pregunta: ¢Cuanto afios lleva dedicandose
a la comercializacion de yuca?

Las entrevistadas expresaron: “Yo llevo cuatro afos
vendiendo yuca.”, “tengo mas de cuatro afios que vendo
yuca.”, “yo me he dedicado a vender yuca hace mas de

cuatro anos.”, “yo vendo yuca desde hace siete afios.”, “yo he
ido a vencer yuca a Bilwi desde hace doce afios.”, “he

vendido yuca hace unos siete afios.”, “yo llevo mas de cuatro
anos de ir a vender yuca a Bilwi.”, “tengo tres afios que vendo

” “*

yuca en la parada de buses de Bilwi.”, “yo me he dedicado a
vender yuca desde hace diez anos.”, “yo vendo yuca al

menos unos cinco anos.”, “no recuerdo muy bien pero llevo al
menos unos diez afos vendiendo yuca.”, “tengo seis anos de
vender la yuca en los mercados de Bilwi.”, “vendiendo yuca
ya llevo mas o menos unos cinco afos.”, “vendo yuca hace

cuatro afos.”, “yo vendo yuca desde hace seis anos.”

En relacion a la interrogante: ¢ Trae a vender sus productos al
mercado Bruno Gabriel de Bilwi? ¢ Cada cuanto?

Las entrevistadas manifestaron: “si, Yo llevo a vender yuca
dos veces por semana y en ocasiones de manera diaria", “si,
yo voy a vender yuca a la parada de buses al menos cada
quince dias.”, “si, vendo mi yuca de manera quincenal.”, “si,
voy a vender yuca dos veces a la semana dependiendo de la
cantidad que tenga.”, “si, al menos yo llevo a vender mi yuca
dos veces en una semana.”, “si, yo llego a vender yuca a
veces dos veces a la semana, a veces cada cuarenta y ocho
dias, sino cada quince dias.”, “si, yo vendo mi yuca dos veces
por semana en la parada de buses de Bilwi.”, “si, yo llego a

vender yuca una vez al mes ya que a veces no tengo nada.”,

Fuente: Entrevistas, 2014




“si, a la parada de buses yo voy a vender mi yuca dos veces
en una semana.”, “si, yo siempre he ido a vender yuca al
menos dos veces a la semana.”, “si, yo llego a vender yuca de
manera semanal si es que tengo mi yuca.”, “si, yo llego a la
parada de buses a vender yuca una vez a la semana.”, “si, yo
voy a vender mi yuca diario y cuando casi no tengo de manera

semanal.”, “si, vendo yuca en la parada semanalmente.”, “si,
voy a Bilwi a vender yuca una vez a la semana.”

Basado en la pregunta: ¢ A qué precio ofertan el saco de yuca?

Las entrevistadas respondieron: “El saco de yuca yo lo vendo a
200 cordobas y a veces a mas de 300 cérdobas”, “la yuca se
vende a 200 cordobas normalmente”, “yo vendo la yuca a 200
cérdobas y a veces cuando no se puede vender a 150, pero
cuando hay poca cantidad de yucas en el mercado lo doy a
300 cérdobas”, “el saco de yuca aqui lo compro a 100 y alla lo
voy a vender a 200 para sacar algo, y a veces aumenta hasta
350 cordobas”, “el precio de la yuca lo vendo a 200 y también a
250 a como este la venta de ella.”, “un saco de yuca se vende
a 200 coérdobas y si esta buena la venta a mas de 250
coérdobas.”, “lo vendo a 200, y varia a veces hasta 300
cérdobas a mas”, “lo doy a 200 cérdobas y hasta 300 cérdobas
cuando hay poca venta de yuca”, “el saco de yuca se vende a
200 cada uno, cuando hay buena venta de 300 cérdobas a
mas”, “un saco de yuca por lo general yo lo vendo a 200 viendo
mis gastos, pero cuando hay poca cantidad de yuca en el
mercado lo doy a 300 coérdobas”, “yo voy a vender mi yuca a
200 coérdobas el saco.”, “un saco de yuca se logra vender a
200 pesos y otras veces a 300 cérdobas”, “la yuca se vende a
200 por cada saco, en ocasiones a 250 cordobas”, “al menos
la yuca que yo saco lo vendo a 200 el saco y a 300 cordobas a

veces”

Fuente: Entrevistas, 2014




Con respecto a la pregunta: ¢ Usted es?

Las entrevistadas expresaron: “Yo me dedico a ambas cosa:
a cultivar y a comercializar.”, “cultivo yuca y también las
vendo en el mercado de Bilwi.”, “mando a sembrar y luego
las traigo a vender.”, “yo no la cultivo, solo me dedico a
vender la yuca.”, “me dedico a cultivar mi yuca y también
para ir a venderla a la parada de buses en Bilwi.” , “ cultivo
mi yuca y luego las vendo, también compro yuca de otra
persona para ajustar sino la encargo.”, “ yo hago las dos
cosas, lo cultivo y también la llego a vender.”, “yo siembro la
yuca, las llego a vender y también las compro de otra
persona para que me ajuste.”, “yo hago los dos trabajos y
también lo compro de otras personas.”, “cuando necesito
ajustar la las compro pero casi siempre me he dedicado a
sembrar y a vender mi yuca.”, “hago los dos trabajos,
siembro las yucas, las cultivo y las trigo a vender al mercado
de Bilwi.”, “las dos cosas, las cultivo y también las vendo.”,
“‘los cultivo y las vendo en la parada de buses de puerto.”,
‘yo lo voy a vender para sostener a mi familia y también
hago el trabajo de cultivarlas.”, “lo siembro, cultivo y luego
las llego a vender a Bilwi.

En relacion a la interrogante: ¢ Qué factores toman en cuenta
para establecer el precio por saco de yuca?

Las entrevistadas manifestaron: “Yo tomo en cuenta el
precio que pago para sacar la carga del monte el saco de
yuca, de aqui de Nazaret | para puerto 40 cérdobas por saco
y mi propio pasaje de ida regreso.”, “para poner el precio de
mi saco de yuca yo veo cuanto pago por sacar los sacos de
la yuca en bestia y cuanto pago para transportarlo en bus

hasta Bilwi.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“‘pregunto al mercado a como estan pagando por el saco de
yuca.”, “tomo en cuenta el transporte de la bestia y el del bus.”,
“yo solo tomo en cuenta las cositas que llevo a vender, no veo
otras cosas.”, “resto todo lo que llevo metiendo y con eso le
pongo el precio a la yuca.”, “yo veo todos mis gastos y con eso
le pongo el precio al saco de yuca desde el momento que salgo
con la yuca.”, “miro todo los gastos que hago y con eso le
pongo el precio a la yuca.”, “todo lo que yo meto para poder
sacar a vender un saco de yuca.”, “veo mis gastos y también
pregunto los precios al ir al mercado.”, “pongo el gasto de los
caballos, lo que pago al bus por llevar cada saco y mis gastos
personales como mi pasaje y con eso le pongo un precio al

saco de yuca.”, “el precio del saco de yuca lo pongo de acuerdo

” 1}

a todo lo que gasto para llevar un saco hasta puerto.”, “veo mis
gastos propios y los gastos de llevar un saco hasta a parada de
buses.” , “el gasto de los bueyes o caballos, lo que pago en
bus por el saco y mi pasaje.” , “hago un calculo de todo lo que
pague y con eso pongo el precio al saco de yuca.

Basado en la pregunta: ¢Qué tipo de transporte utiliza para el
traslado de la yuca?

Las entrevistadas respondieron: “Para el traslado de los sacos
de yuca yo utilizo las bestias aqui en la comunidad y para la
ciudad los buses.” , “yo utilizo bestias para sacar los sacos de
yuca a la orilla de la calle y el autobus para ir Bilwi.”, “en bus y
en bestia.” , “para vender la yuca transporto hasta la entrada los
sacos de yuca en bestias y lego en la entrada los transporto en
los buses.”, “yo utilizo solo bus para llevar mis sacos de yuca al
mercado.” , “‘camion, camioneta de la ruta de don Catalino y
luego en bus con don trino que ahora lo maneja el hijo, las

bestias o bueyes, cargando el saco en el hombro o a tuto.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“para llevar mi yuca lo saco en bestias, y los llevo a puerto
en bus.” , “las bestias y el bus.”, “lo que utilizan todos las
bestias y los buses.” , “las bestias y los buses para ir a
puerto.” , “ los sacos de yuca los saco en caballos y los llevo
en buses.” , “solo los caballos y los buses que van para
puerto.” , “todos los que vivimos por aca utilizamos los
bueyes para sacar al camino los sacos de aca y luego

levarlas en bus.”, “solo caballos y buses.”, “yo en lo particular
utilizo los bueyes y los buses.”

En relacion a la pregunta: ¢ Cuanto paga por el trasporte de la
yuca?

Las entrevistadas expresaron: Yo pago 100 coérdobas para
sacar en bestia dos sacos de yuca, 40 coOrdobas para
trasladar un caso de yuca en bus de Nazaret | a puerto y 140
coérdobas por mi pasaje de ida y regreso.”, “pago por lo
general 50 cérdobas para sacar un saco de yuca en bestia y
50 para traer un saco en bus. y con ella pago 500 cérdobas
por 8 sacos de yuca.”, “60 por fletaje, en bus pago 40
cordobas por cada saco y por mi persona 70 cdérdobas.”,
“pago 40 cordobas por cargar un saco de yuca en bestias y
40 por saco en bus.”, “ bueno, yo pago 35 cérdobas por cada
saco de yuca que lleva el bus.”, 2 sacos a 70 el viaje
dependiendo la distancia en la comunidad, 40 para ir a la
ciudad.”, “pago 100 cérdobas para sacar el caballo la yuca.y
40 por saco en el bus.”, “150 por dos sacos en bestiay 40
por un saco en bus.”, “100 en bestia para sacar dos sacos de
yuca y 40 en bus por cada saco de yuca.”, “100 para sacar
en bestia dos sacos de yuca y 40 cérdobas por cada saco de
yuca.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“un saco se yuca yo lo doy 200 cérdobas el saco, y hasta 250
cordobas.”

En relacion a la pregunta: ¢Cree usted que existe variacion
en los precios de la yuca?

Las entrevistadas manifestaron lo siguiente: “Si, porque
cuando las mercaderas dicen que no venden la yuca le
bajamos el precio, sube el precio cuando el mercado esta
vacio.”, “si, cuando hay mucha yuca o poca yuca.”, “si,
porque cuando hay mucha yuca lo vendo a 150.”

“si, porque entra demasiado abastecimiento.”, “si, a veces
sale bien la venta de la yuca, en los caminos hay problemas,
a veces cuando se quiebra un transporte, cuando estan
vendiendo mucha yuca en el mercado.”, “si, mucho llegan de
los llanos, Waspam, Maniwatla, se llena de carga cada 15 de
cada mes.”, “si varia el precio de la yuca porque hay muchos
que lo llevan a vender.”, “si, hay muchos que llegan de
muchos lugares para vender yuca en la parada de buses.”,
‘claro que si , hay muchos que venden yuca.”, “si, hay
muchos vendedores de yuca que vienen de otras
comunidades.”, “si, por supuesto que los precios de la yuca
varia y es depende de qué comunidad las traigan.”, “si, hay
diferentes precios en los sacos de yuca por algunas
situaciones que hay en el camino y a cdmo quieren venderlas
los demas.”, “si, porque alla hay muchos comunitarios que
venden yuca.”, “si, cuando hay demasiada yuca o cuando hay
muy poca yuca también.”, “si, porque en estos tiempos hay
mucha personas que ahora venden yuca y los tiempos de
lluvia y sol hacen que los precios de los sacos de yuca

aumenten o bajen.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“en bestia pago 100 pesos por dos sacos de yuca y 40
pesos por llevar un saco de yuca en bus.”, “pago 40 pesos
por cada saco de yuca que monto en el bus y 50 pesos por
cada saco de yuca que saco en caballo.”, “100 pesos que
pago por un buey para traer a la carretera dos sacos de
yuca y 40 pesos para llevar un saco en bus.”, “40 pesos
gue pago por bus y 100 para sacar dos sacos de yuca en
un buey.”, “pago 50 pesos para traer al camino un saco de
yuca, 40 pesos para trasladarlo en el bus hasta puerto.”

Basado a la pregunta: ¢ Cuanto es el tiempo de estadia en
Bilwi al traer a comercializar la yuca?

Las entrevistadas respondieron: “Cuando voy a vender mi
yuca a puerto yo me quedo dos dias tratando de
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venderlas.”, “si es buena la venta 1 dia y sino 2 dias.”, “si
es ligero un dia y si no compran rapido 2 dias.”, “a veces
dos dias o sino un dia.”, “3 dias, 2 dias, si doy fiado me
guedo a esperar que me paguen.”, “2, 3 dias, regular 1
dia.”, “eso depende de a como este la venta, a veces 2, 3
dias y si la venta esta buena me regreso el mismo dia.”, “lo
mas son 2 dias.”, “a veces 1 a veces 2 dias.”, “el tiempo
gue me quedo en puerto varia porque si lo vendo el mismo
dia me regreso ese dia sino me toca esperar 2 o 3 dias .”,
“si llego me quedo de 2 a 3 dias 0 me regreso el mismo dia

dependiendo la venta.”, “de 1, 2 a tres dias dependiendo la
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venta de estos.”, “me regreso el mismo dia.”, “si lo vendo

todo me regreso el mismo dia, sino de 2 a 3 dias.”, “sino lo
logré vender el mismo dias me llevo 2 o tres dias dando lo

Fuente: Entrevistas, 2014




Con respecto a la pregunta: ¢Obtienen beneficios al
comercializar la yuca?

Las entrevistadas expresaron: “Si, porque al no tener dinero y
vender esos 4 sacos de yuca saco para comprar por ejemplo
mi azucar.”, “un poco, porque queda para la comida.”, “ si,
porque llego a venderlo y traigo alguna cosa de alla.”, “si,
con ellas compro mis cosas, me ayudo a comprar algunas
cosas y vuelvo a hacer trabajo.”, “un poco, no mucho, salen
algunos gastos cuando hago mi cuenta de gastos y
ganancias.”, “un poco, porque a veces me quedaba 10 pesos
por saco, a veces 20 pesos por saco. 20 sacos da 200 de
ganancia para comprar mi sal, jabdn,”, “si porque me da un
poco de dinero extra para comprar algunas cositas que
necesito.”, “un poco ya que a veces los gastos son mayores.”,
“‘un poco, depende a como venda el saco de yuca.”, “no
mucho, diria un poco porgue a veces si me quedo varios dias
esperando no logro mucho solo para comprar algunas
cositas.”, “si, al menos para comprar algunas cositas que
necesito.”, “ saco un poco de ganancia al menos para
comprar mi azlcar, aceite y sal.”, “a veces saco y a veces no
pero trato de sacar al menos para costear mi gasto de
pasaje.” “si, y con eso compro las cosas que me hace falta
aunque no sea mucho.”, “si saco ganancia cuando vendo mi
yuca por lo menos para comprar algunas cosas de Bilwi y

regresar de nuevo.”

En relacion a la pregunta: ¢ Cuantos sacos de yuca se trae a
vender?

Las entrevistadas manifestaron lo siguiente: “Yo llevo a
vender de 4 a 10 sacos de yuca.”, “cuando llego a vender

yuca llevo de 8 a 10 sacos de yuca para venderlas.”, “yo
vendo de 5 a10 sacos de yuca.”

Fuente: Entrevistas, 2014




‘yo llevo a vender 10 o 15 sacos de yuca.”, “yo siempre he
llevado a vender 10 sacos de yuca.”, “de 10 a 20 sacos de
yuca.”, “yo llevo a vender de 10 hasta 12 sacos de yuca la
parada de buses el puerto.”, “vendo de 15 a 20 sacos de

yuca.”, “llevo a vender 10 sacos de yuca.”, “de 10 sacos, sino
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de 12 a 15 sacos cada viaje.”, “vendo siempre 10 sacos.”, “lo

L]

mas que vendo son 20 sacos.”, “ yo llevo a vender 20 sacos
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cada vez que voy a puerto.”, “yo llevo a vender 10 sacos de

yuca.”, “ lo mas que he llevado y llevo son 10 sacos de yuca.”

En relacion a la interrogante: ¢Qué elementos toman en
cuenta para el calculo de sus utilidades?

Las entrevistadas manifestaron: “No lo hago, si perdi perdi, si
gane gane.”, “no lo hago, porque si es propio no se gana ni se
pierde.”, “tomo en cuenta el flete, transporte propio y el
producto y el tiempo que me quedo, gano un poquito.”, “veo el
precio de los sacos que compro, saco la cuenta por la bestia y
el bus, todo que compro cuando salgo, nadie me va a regalar
hay que comprar uno.”, “no, yo veo los 10 cérdobas que pago
por comprar un saco vacio para llenarlo de yuca, los 150 que
pago en caballo por llevar a la calle dos sacos de yuca,
transporte en bus 35 cérdobas, el tramo que alquilo para
dejar mi yuca son 10, los 5 cérdobas que pago para bajar el
saco y mi comida que gasto al menos 100 cérdobas en un
dia.”, tanto compre, lo que me costo el pasaje, la bodega, y
con eso veo cuanto gane.”, yo tomo lo que gaste en las
bestias, el bus y los dias que me quedo para vender la yuca.”,
“veo a como compre el saco de yuca si es que lo compro, el
gasto en bueyes y bus.”, “veo cuento pago por bueyes o
caballos y lo que cobran por saco de yuca y mi pasaje.”, “el
pago por los bueyes, el bus, mi pasaje de ida y regreso Yy los

dias que a veces me toca quedar para vender toda la yuca.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“yo miro mi gasto en bueyes, lo que pago por el bus y los dias
que me quedo ahi en puerto.”, “yo veo todo lo que gaste
desde cuando saco a la carretera los sacos en los bueyes, lo
gue pago en bus por cada saco de yuca, los sacos vacios que
compro para llenar de yuca, mi pasaje Yy los dias que me

quedo.”, “yo no veo mucho cuanto perdi o gane solo trato de
vender mi yuca y con lo que vendo yo compro algunas de mis
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cosas.”, “ yo tomo en cuenta el gasto que hago para sacar la
carga en los bueyes, lo que pago en bus por cada saco y mi
pasaje propio y si me quedo varios dias en la ciudad tratando
de vender la yuca.

Con respecto a la pregunta: ¢Obtienen beneficios al
comercializar la yuca?

Las entrevistadas expresaron: “Si, porque al no tener dinero y
vender esos 4 sacos de yuca saco para comprar por ejemplo
mi azucar.”, “un poco, porque queda para la comida.”, “ si,
porque llego a venderlo y traigo alguna cosa de alla.”, “si, con
ellas compro mis cosas, me ayudo a comprar algunas cosas y
vuelvo a hacer trabajo.”, “un poco, no mucho, salen algunos
gastos cuando hago mi cuenta de gastos y ganancias.”, “un
poco, porque a veces me quedaba 10 pesos por saco, a
veces 20 pesos por saco. 20 sacos da 200 de ganancia para
comprar mi sal, jabén,”, “si porque me da un poco de dinero
extra para comprar algunas cositas que necesito.”, “un poco
ya que a veces los gastos son mayores.”, “un poco, depende
a como venda el saco de yuca.”, “no mucho, diria un poco
porque a veces si me quedo varios dias esperando no logro
mucho solo para comprar algunas cositas.”, “si, al menos

para comprar algunas cositas que necesito.”

Fuente: Entrevistas, 2014




“saco un poco de ganancia al menos para comprar mi azucar,

aceite y sal.”, “a veces saco y a veces no pero trato de sacar al
menos para costear mi gasto de pasaje.”, “si, y con eso compro
las cosas que me hace falta aunque no sea mucho.”, “si saco
ganancia cuando vendo mi yuca por lo menos para comprar

algunas cosas de Bilwi y regresar de nuevo.”

En relacidon a la pregunta: ¢Cuantos sacos de yuca se trae a
vender?

Las entrevistadas manifestaron lo siguiente: “Yo llevo a vender
de 4 a 10 sacos de yuca.”, “cuando llego a vender yuca llevo

de 8 a 10 sacos de yuca para venderlas.”, “yo vendo de 5 a10
sacos de yuca.”, “yo llevo a vender 10 o 15 sacos de yuca.”, “yo
siempre he llevado a vender 10 sacos de yuca.”, “de 10 a 20
sacos de yuca.”, “yo llevo a vender de 10 hasta 12 sacos de
yuca la parada de buses el puerto.”, “vendo de 15 a 20 sacos
de yuca.”, “llevo a vender 10 sacos de yuca.”, “de 10 sacos,

sino de 12 a 15 sacos cada viaje.”, “vendo siempre 10 sacos.”,
“lo mas que vendo son 20 sacos.”, “ yo llevo a vender 20 sacos
cada vez que voy a puerto.”, “yo llevo a vender 10 sacos de

yuca.”, “ lo mas que he llevado y llevo son 10 sacos de yuca.”

Con respecto a la pregunta: ¢Qué materiales utiliza para el
cultivo de yuca?

Las entrevistadas dijeron: “Utilizo azaddn, rastrillo, botas de
hule, sacos”, “pico, machete, sacos, botas de hule”, “rastrillo,
azadon, machete, lima”, “Azadon, botas de hule, sacos, pico”,
“Azadon, sacos, machete, lima, botas de hule”, “rastrillo, sacos,
machete”, “machete, lima, rastrillo, botas”, “machete, azadon,

”

rastrillo”, “botas, machete, lima, rastrillo”

Fuente: Entrevistas, 2014




“Azadon, Rastrillo, Machete”, “Pico, botas, machete, sacos”,
‘Rastrillo, machete, botas, lima”, “Machete, botas, Dpico,
azadon”, “Botas de hule, sacos, azadon”, “Botas, sacos,
machete, lima”.

Respecto a: ¢ Cuantas personas trabajan para el cultivo de una
manzana de yuca?
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Dijeron: “como 2 personas nada mas”, “como unas 4 personas
para sembrar y 2 para cosechar”, “para la siembra 4 personas
y 2 para el arranque”, “1 para limpiar y 3 para sembrar’, “4
personas”, “en total 4 personas”, “si pago a 3 personas y yo’,
“‘dos personas pago”, “yo, mi pareja y dos personas mas’,
‘para la siembra 4”, “para la siembra 3 y pa la cosecha 27, “4
personas”, “‘unas 4 personas”, “3 para la siembra y 2 para la

”

cosecha”, “...pago a 3 personas para”.

¢, Qué cantidad de sacos de yuca obtienen por una manzana de
cultivo de yuca?

Dijeron: “120 sacos”, “consigo 80 sacos”, “yo saco 145 cuando
hay buena produccién”, “como 130 sacos, a veces mas y a
veces menos”, “como 80 sacos”, “a mi me da 80 sacos”, “yo

saco 120 por una manzana”, “hasta 140 sacos y un poco mas,
si no pierdo mucho”, “normalmente 120 sacos”, “130 sacos”,
‘poco mas de 80 sacos”, “anda por los 140 sacos”, “unos 120

sacos”, “como 80 sacos”, “...120 sacos”.

¢ Utilizan algan tipo de abono para el cultivo?

Dijeron: “no”, “ninguno”, “no”, “no”, “no”, “aqui no utilizamos

eso”, “no utilizamos abonos”, “no”, “no”, “no”, “no”, “no”, “no “no

usamos nada’”, “...no".

Fuente: Entrevistas, 2014




ANEXO 2

Tablas estadisticas de la Guia de entrevista aplicada a
las a microempresarias de la comunidad de Nazaret |

Tabla No.4

Estado Civil de las microempresarias
Descripcion Cantidad Porcentaje
Solteras 8 53.33%
Casadas 2 13.33%
Acompafhadas 5 33.34%
Total 15 100 %

Fuente: Entrevista, 2014

Tabla No.5
Distribucion de utilidades con la actividad de
comercializacién de yuca
Descripcion Cantidad | Porcentaje
Compra de productos para 13 86.66%
el sustento de la familia, y
educacion de los hijos

Compra de productos para 2 13.33%
reventa
Total 15 100%
Fuente: Entrevista, 2014
Tabla No.6
Oferta de yuca
Descripcion Cantidad Porcentaje
Semanal 13 86.67%
Quincenal 2 13.33%
Mensual 0 0%
Ocasional 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Entrevista, 2014



Tabla No.7
Cantidad de sacos ofertados por viaje

Descripcion Cantidad Porcentaje
De 5 a 10 sacos 8 53.33%

De 10 a 20 sacos 7 46.67%
Mas 0 0%

Total 15 100%

Fuente: Entrevista, 2014

Grafico No.2
Precios de los sacos de yuca ofertados en periodos
normales
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Fuente: Entrevista, 2014

Grafico No.3
Variacion en los precios de la yuca
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Fuente: Entrevista, 2014



Grafico No.4

Precios de los sacos de yuca cuando aumenta la

demanda
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Fuente: Entrevista, 2014

Tabla No.8
Oferta de productos al Mercado Bruno Gabriel
Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%
Fuente: Entrevista, 2014
Tabla No.9
Montos pagados para el traslado de los sacos de yuca en
caballos
Descripcion Cantidad Porcentaje
C$ 35.00 1 6.66%
C$ 40.00 2 13.33
C$ 50.00 10 66.67
C$ 75.00 1 6.66%
C$ 100.00 1 6.66%
Total 15 100%

Fuente: Entrevista, 2014




Tabla No.10
Montos pagados para el traslado de los sacos de yuca en

bus
Descripcion Cantidad Porcentaje
C$ 40.00 14 93.34%
C$ 50.00 1 6.66%
Total 15 100%
Fuente: Entrevista, 2014
Tabla No.11
El cultivo de la yuca
Varied | Distanciami | Planta | Producci | Ciclo Epoca
ad ento de s por | 6n por vegetati | de
siembra MZ MZ VO siembr
a
Masay | 1mt entre | 7,000 | 14.052 8-11 Primera
a planta y 1mt | pl/Mz | Ton/MZ meses (Mayo-
entre hilera Junio)
Valenc | Imt x 1mt 7,000 |14.052 8-11 Primera
ia pl/Mt Ton/Mz meses (Mayo-
Junio)




Tabla No.12
Costos de produccibn a los que incurren las
microempresarias por una manzana de yuca

No |Descripcion Cantidad C/U CIT
Materiales
1|Azaddn 2 135,00 270,00
3| Pico 2 270,00 540,00
4 | Rastrillo 2 162,00 324,00
5 |Machete 2 80,00 160,00
9|Lima 2 50,00 100,00
11| Botas de hule 2 220,00 440,00
Total C$1.834,00
Actividad de
campo
1| Preparacion de |1 personas | 100,00 200,00
suelos (2 dias)
2 |Siembra (5 4 personas | 100,00 400,00
dias)
3| Cosecha (5 2 personas | 100,00 200,00
dias)
4| Post-cosecha |2 personas | 100,00 200,00
(2 dias)
5| Sacos vacios 120 Und. 10,00 1.200,00
Total Costos de produccion C$4,034.00

Fuente: Entrevista, 2014




Tabla No.13

Costos de produccion a los que se incurririan por una
manzana de yuca Si se quiere mayor cantidad de
produccion

No | Descripcion Cantidad C/U CIT
Materiales
1|Azaddn 15 135,00 2.025,00
2 |Pala 15 180,00 2.700,00
3|Pico 15 270,00 4.050,00
4 | Rastrillo 15 162,00 2.430,00
5 |Machete 15 80,00 1.200,00
7 | Guante 20 80,00 1.600,00
8 | Cinta métrica 1 300,00 300,00
9|Lima 10 50,00 500,00
10| Cabuya 20 10,00 200,00
11| Botas de hule 20 220,00 4.400,00
12 | Bokachi 65 400,00 26.000,00
Total C$45.405,00
Actividad de
campo
1 |Preparacion de |2 personas | 100,00 400,00
suelos (2 dias)
2 |Siembra (5 20 100,00 10.000,00
dias) personas
3|Cosecha (5 20 100,00 10.000,00
dias) personas
4| Post-cosecha |2 personas | 100,00 200,00
(10 dias)
5| Sacos vacios 1955 Und. 10,00 20.600,00
Total Costos de produccion C$66.005,00

Fuente: INTA, 2012



Tabla No. 14. Beneficios al traer a vender yuca al
mercado de Bilwi

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si, el dinero sirve | 8 53.33%
para comprar

alimentos y otros.

No, por aumento | 7 46.67%
en gastos.

Total 15 100%

Fuente: Entrevista, 2014

Tabla No.15. Calculo de utilidades

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 12 80%

No 3 20%

Total 15 100%

Fuente: Entrevista, 2014



ANEXO 3

TABLA MATRICIAL No.2. Guia de encuestas aplicada a
los consumidores de yuca de la ciudad de Bilwi.

Con respecto a la pregunta ¢Usted es comprador frecuente
de yuca? Los consumidores respondieron: 18 de ellas
respondieron que si y 2 mujeres dijeron que no.

Con respecto a la pregunta: ¢ Cada cuanto compra yuca?

14 de las mujeres encuestadas nos dijeron que ellas
compran diario los sacos de yucas, 5 de ellas las compran de
manera semanal y 1 de ellas de manera ocasional.

En relacion a la interrogante: ¢Qué opina usted acerca del
precio al cual se oferta el saco de yuca?

Las encuestadas manifestaron: “El precio esta bueno a 200
cordobas, lo Unico es que cuando se llena el Wawa el precio

” “*

del saco sube a 300 cordobas.”, “el saco de yuca no esta tan
caro y lo dan a 250 dependiendo si hay o no hay yuca.”, “las
vendedoras de yuca muchas veces no entienden y nos
venden sacos de yuca con la mitad del saco de yuca en mal
estado y nosotros salimos perdiendo.”, “muchas de las
mujeres de Nazaret traen a vender yuca comprandolo y

” {3

trayéndolo a vender solo para sacar dinero.”, “que el saco se
venda a 200 cordobas esta bueno.”, “como es el duefio de la
yuca pone el precio a como ellos quieren.”, “el precio esta
bien a 200 cordobas y con eso se le saca algo.”, “el precio es
muy caro y en ocasiones uno no le saca ganancia.”, “el
precio al que lo venden es muy caro y cuando en ocasiones

la mitad del saco sale podrido no se le saca ganancia.”

Fuente: Encuestas, 2014




‘el precio estd bueno porque todos lo compran a ese
precio.”, “el precio del saco esta bien que lo vendan a 200
cordobas para sacarle un poquito de ganancia ellas que
vienen de las comunidades.”, “con 200 cérdobas el saco
no sacan nada porque son personas necesitadas pero al
menos sacan para su sal.”, “al comprar el saco de yuca
no se le saca ganancia cuando no hay nos lo venden a
300 cérdobas el saco y es peor asi.”, “a 200 el saco las
mujeres si le sacan un poco de ganancia.”, “el precio del
saco a 200 cordobas esta bueno para que las mujeres lo
vendan a ese precio.”, “el precio vendido asi a 200 esta
bueno ya que son personas necesitadas y se entiende su
situacion.”, “el precio del saco de yuca a 200 esta bien
aunque es barato todavia.”, “esta bien que el saco de
yuca se esté vendiendo a 200 pero las mujeres no le
sacan mucha ganancia después de ver todos sus
gastos.”, “me parece bueno el precio de la yuca ya que
siempre lo han venido a vender a 200 y en tiempos de
lluvia e inundaciones a 300 o 350 y esa parte se entiende
porque lo suben.”, “yo pienso que el saco se ha venido
vendiendo a 200 cérdobas cada uno y esta bien aunque
no es todavia lo justo pero por necesidad lo traen las

personas y al menos para sacar para su sal.”

Basado a la pregunta: ¢Que toma en cuenta al momento
de la compra del saco de yuca a parte del precio?

Las encuestadas respondieron: “Que la yuca no esté
malo, que este fresco y no esté podrido.”, “que la yuca no
esté seca, ni podrida, que este fresco y blanquito.”, “que
la yuca no esté podrida, que no venga malo y este
fresco.”, “que esté lleno el saco, el tipo de yuca ya que

algunas yucas no resisten al sol.”

Fuente: Encuestas, 2014




“veo la cantidad de yuca que trae el saco, el color y el
tamafo de las yucas.”, “gue la yuca no esté podrida y
este fresco.”, “que el saco de yuca este bien lleno, que la
yuca este suave y este buena.”, “que la yuca no esté en
mal estado, el saco este lleno y este fresco.”, “veo el tipo
de yuca, también que este fresca y que la yuca no esté
podrida.”, “que la yuca este fresca, este tierno y no seco,
y no esté podrido.”, “a parte del precio del saco yo veo
que el saco de yuca este lleno, que las yucas no estén
podridas aunque no se puedan verlas del fondo pero al
menos las de la parte de arriba del saco, ademas que la
yuca este fresca.”, “veo que las yucas estén frescas y no
estén podridas sino no las compro.”, “me aseguro que el
saco de yuca este lleno y no traigan demasiadas yucas
podridas y que todas las yucas que traen estén frescas.”,
‘miro que el saco de yuca no sea muy pequefio y
tampoco traiga poca yuca, también que las yucas no
estén podridas.”, “ademas del precio veo que las yucas
estén en buen estado y no estén podridas.”, “trato de
asegurarme que el saco de yuca que voy a comprar
traiga yucas buenas y no yucas podridas.”, “miro que las
yucas estén frescas, traigan yucas grandes, y que el saco
de yuca este lleno.”, “que la yuca este fresca y traiga lleno
el saco, también que el saco no tenga yucas en mal
estado.”, “veo que el saco de yuca tenga yucas frescas y
grandes y el saco este lleno.”, “yo me aseguro que el
saco de yuca sea grande y las yucas que traen estén

frescas al menos las de la parte de arriba.”

Fuente: Encuestas, 2014




En relacion al a pregunta: ¢ Cuales son las razones por la
cual usted compra la yuca?

7 de las mujeres encuestadas respondieron que compran
las yucas para el consumo propio y 13 de las mujeres
compran para volver a venderlas, es decir para
revenderlos. Ninguna de ellas respondié que compren la
yuca para otro uso o actividad.

Con respecto a la pregunta: ¢Considera usted que al
precio al que se ofertan los sacos de yuca podran ser
demandada por la poblacién de Bilwi?

Las 20 encuestadas contestaron que al precio al que se
ofertan los sacos de yuca si puede ser demandado por la
poblacién de Bilwi, ninguno contesto que no.

En relacién a la interrogante: ¢ Considera usted que tendria
igual demanda al incrementar el precio del saco de yuca?

Las encuestadas manifestaron: “No, porque esta muy
caro.”, “si, no hay de otra y con eso se tendria que dar
mas poquito el pufio de yuca.”, “no, porque no se saca
ganancia.”, “no, las cosas mas caras las personas lloran
mas.”, “no, muy caro y del saco no se saca nada.”, “no,
porque es muy caro.”, “no, dandolo muy caro no le van a
sacar nada de ella.”, “no, porque no se le lograra ganar
nada.”, “no, porque el precio es muy alto.”, “no, es muy
caro y no hay ganancia.”, “si, por la necesidad de las
personas que lo compran tendrdn que comprarlo.”, “no,
porque ahi las personas solo lo compraran solo por

comprar.”

Fuente: Encuestas, 2014




“no, porque es muy caro.”, “no, porque pienso que es muy
caro el precio.”, “si, si compraran igual porque muchos de
ahi comen.”, “no, porque es muy caro.”, “si, porque no
tienen de otra las personas que lo compran.”, “si, pienso
que lo comprarian igual por necesidad.”, “si, lo
comprarian porque asi darian un pufito mas pequefio
cuando lo vendan.”, “si, lo compraran igual porque ya
saben como ingeniarselas y sacar al menos diez pesos

de ganancia.”

Basado a la pregunta: ¢Usted cree que la ubicacion del
mercado Bruno Gabriel permita que los vendedores
puedan tener mejor acceso a los consumidores?

Las encuestadas respondieron: “Si, porque solo ahi se

llega a comprar los bastimentos.”, “si, todas las personas
van ahi y van a tirar sus cargas.”, “no, porque hay

problemas con las mercaderas de la parada.”, “porque no
hay para donde correr y las necesitados son ellas.”, “si,
es el punto donde llegan todos los buses con cargas.”,

“no, ya que es un lugar que queda largo.”, “no, porque me

resulta mas gasto llegar hasta ahi.”, “no, pago mas y me
sale mas gasto.”, “no, gasto mas en trasladarlo a mi venta
y con eso no le saco al saco.”, “no, me sale mas gasto
con eso y pago por transporte.”, “no, porque queda muy
largo para las personas y no permite que lleguen todas
las personas.”, “no, ya que queda un poco largo no todos
llegan.”, “no, pienso que el lugar donde esta no hace que
todas las personas vengan a comprar las cosas que
necesita ya que se encuentra algo largo.”, “no, porque

gueda muy largo.”

Fuente: Encuestas, 2014




“si, ya que es un lugar donde se quedan la mayor parte
de las personas hay mas movimientos.”, “si, porque es
un lugar accesible.”, “no, porque queda muy largo
todavia para llevar la carga es un gasto mas.”, “si,
porque ese lugar donde todos llegan cuando van a
viajar a algun lado y les permite comprar algo para
llevar.”, “si, porque es un lugar donde se encuentran
muchos y donde realizan viajes y algunas compras.”,
“si, porque la parada de buses permite que llegue ahi la
mayor parte de las cargas y con ella las personas que

quieren comprar sus bastimentos.”

En relacion a la pregunta: ¢Opta por otra alternativa de
compra cuando aumenta el precio de la yuca, 0 no?,
¢,Cual es su decision?

Las encuestadas manifestaron: “si, compro platanos,
filipita, chiles, culantro, liméon o naranjas.”, “si, busco
comprar bananito, naranjas, chile o pijibay.”, “si, compro
plas, filipita, naranjas y otras cositas mas.”, “si, prefiero
comprar otras cosas para sacar ganancia como
guequisque, malangas, guineo o bananos cuadrados.”,
“si, con eso compro pescado, filipita, limones o
cuadrados para revenderlo.”, “no, aunque sea caro igual
lo compro ya que no tengo de otra.”, “si, cuando no
puedo comprar yuca compro bananos.”, “si, compro
bananos, cuadrados o sino filipitas.”, “si compro
bananos, filipita, chile o limones cuando no logro
comprar yuca.” “no, no compro nada y mejor me voy

hasta que baje el precio regreso de nuevo.”

Fuente: Encuestas, 2014




“si, con el dinero otras cosas como cuadrado, bananos o
bananitos.”, “si, compro cosas como bananos, platanos o
filipitas.”, “si, cuando no tengo nada mi familia de las
comunidades me mandan bastimento para que lo
venda.”, “si, con eso compro bananos, platanos, cocos o
lo que haya.”, “si, compro pescado, pijibay, camaronesy
tras cosas que hayan traido en el mercado.”, “si, con el
dinerito compro platanos, quequisques, limones 0 coco Si
hay.”, “no, igual lo compro solo que cuando lo voy a
vender doy una cantidad mas pequefa.”, “no, cuando
suben el precio de la yuca mejor no compro nada y
guardo mi dinerito hasta que vuelve a bajar el precio.”,
“si, con el dinero que tengo de la yuca compro
bastimentos como bananos, filipitas, cuadrados y otras
cosas pequefias para sacar de ahi algo de ganancia.”,
“si, con ese dinero compro lo que haya ese tiempo como
ahorita que hay pijibay, bastimentos como platanos,

bananos, o filipitas.

Fuente: Encuestas, 2014




ANEXO 4

Tablas estadisticas de las guias de encuestas

aplicadas a los consumidores de yuca de la ciudad de
Bilwi

Grafico No.5
Alternativas de compra al aumentar el precio de la yuca
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Fuente: Encuestas, 2014

Grafico No.6
Razones de compra de los sacos de yuca
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Fuente: Encuestas, 2014

Tabla No.14
Frecuencia de compra
Descripcion Cantidad Porcentaje
Diario 14 70%
Semanal 5 25%
Ocasional 1 5%
Total 20 12100 %

Fuente: Encuestas, 2014



Tabla No.15

Precio de yuca y demanda por la poblacién de Bilwi

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 20 100%

No 0 0%

Total 20 100 %

Fuente: Encuestas, 2014

Grafico No.7

Demanda al incrementar el precio del saco de yuca
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Fuente: Encuestas, 2014

Tabla No. 16

Ubicacién del mercado Bruno Gabriel y acceso a los

consumidores

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 8 40%

No 12 60%

Total 20 100 %
Fuente: encuestas, 2014

Tabla No.17

Alternativa de compra cuando aumenta el precio de la
uca

Descripcion cantidad Porcentaje
Si 16 80%

No 4 20%

Total 20 100 %

Fuente: encuestas, 2014




ANEXO 5

\_‘_i\ UNIVERSIDAD DE LAS REGIONES AUTONOMAS
S DE LA COSTA CARIBE NICARAGUENSE
URACCAN

Guia de entrevistas aplicadas a microempresarias de
la comunidad de Nazaret |

Somos estudiantes egresadas de la carrera de
Administracion de empresas con mencion en marketing.
Actualmente estamos en el proceso de la elaboracién de
nuestra investigacion para optar el titulo de licenciadas de
administracion de empresas con mencién en
mercadotecnia. Agradeceremos profundamente nos
brinden informacion relacionadas al Aporte
socioeconémico de mujeres en la comunidad de Nazaret |
con la comercializacion de la yuca, ya que este nos
ayudara a profundizar mas en el tema de estudio. La
informacion que usted brinde se utilizara sin fines
lucrativos, manteniendo su anonimato y los resultados
servirhAn como informacion béasica a la universidad,
docentes y alumnos.

Datos generales

Edad Sexo Etnia Estado civil
ocupacion

Preguntas

Objetivo especifico No.1 Determinar el aporte
socioecondmico de comercializadoras de yuca a la
familiay ala comunidad de Nazaret.

1. ¢Se dedica a la comercializacion de yuca?



Si No
porque

2. ¢En que utilizan el dinero que obtienen con la
comercializacion?

3. ¢Usted es?

Productora comercializadora
Ambos

Objetivo especifico No.2 Identificar la oferta y
demanda de yuca que ejecutan las microempresarias
de la comunidad de Nazaret |

1. ¢Cuanto afios lleva dedicandose a la comercializacion
de yuca?
1 2 3 4
Mas

2. ¢Trae a vender sus productos al mercado Bruno Gabriel
de Bilwi?

Si No

3. ¢Cada cuanto trae a vender sus productos al mercado
de Bilwi?

semanal mensual ocasional

4. ¢A qué precio ofertan el saco de yuca?

100 150 200 200 y mas
5. ¢Cree usted que existe variacion en los precios de la
yuca?
Si No

¢ Por qué?




¢, Qué materiales utiliza para el cultivo de yuca?

¢, Cuantas personas trabajan para el cultivo de una

manzana de yuca?

8. ¢Qué cantidad de sacos de yuca obtienen por una
manzana de cultivo de yuca?

9. ¢Utilizan algun tipo de abono para el cultivo?

Si No

NOo

Objetivo especifico No.3 Analizar los costos vy
beneficios de la comercializacion de yuca que ofertan
las mujeres de la comunidad de Nazaret |

1.

7.
8.

¢, Qué factores toman en cuenta para establecer el
precio por saco de yuca?

¢, Qué tipo de transporte utiliza para el traslado de la
yuca?

¢,Cuanto paga por trasportar la yuca?

¢Cuanto es el tiempo de estadia en Bilwi cuando
viene a comercializar la yuca?

¢, Cuantos sacos de yuca se trae a vender?

De 5 a 10 sacos De 10 a 20
sacos Mas

¢, Obtienen beneficios al comercializar la yuca?

Si No un poco
¢ Por qué?

¢, Qué elementos toman en cuenta para el célculo de
sus utilidades?

Objetivo especifico No.4 Proponer politicas de
mercadotecnia para las microempresarias de la
comunidad de Nazaret | y asi logren obtener mayores
beneficios al comercializar el cultivo de la yuca.

1. ¢Qué politicas implementan para la
comercializaciéon de yuca?

2. ¢Qué actividades consideran ustedes podrian
hacer para mejorar sus ingresos econémicos?



ANEXO 6

%){VERSIDAD DE LAS REGIONES AUTONOMAS
,{"';bE LA COSTA CARIBE NICARAGUENSE
Ui URACCAN

s VS
UBERIAD 7\ AUTONOMIA
¥ 4 \

SABDURA

Guia de encuestas dirigidas a consumidores de yuca
de la ciudad de Bilwi

Somos estudiantes egresadas de la carrera de
Administracion de empresas con mencion en marketing.
Actualmente estamos en el proceso de la elaboracién de
nuestra investigacion para optar el titulo de licenciadas de
administracion de empresas con mencién en
mercadotecnia. Agradeceremos profundamente nos
brinden informacion relacionadas al Aporte
socioeconémico de mujeres en la comunidad de Nazaret |
con la comercializacion de la yuca, ya que este nos
ayudara a profundizar mas en el tema de estudio. La
informacion que usted brinde se utilizara sin fines
lucrativos, manteniendo su anonimato y los resultados
servirhAn como informacion béasica a la universidad,
docentes y alumnos.

Datos generales

Edad Sexo Etnia Estado civil
ocupacion

Preguntas

1. ¢Usted es comprador frecuente de yuca?
Si No

2. ¢Cada cuanto compra yuca?
Diario semanal
ocasional



¢, Qué opina usted acerca del precio al cual se oferta
el saco de yuca?

¢, Que toma en cuenta al momento de la compra del
saco de yuca a parte del precio?

¢,Cuadles son las razones por la cual usted compra la
yuca?

Consumo propio reventa
otros

¢ Considera usted que al precio al que se ofertan los
sacos de yuca podran ser demandada por la
poblacién de Bilwi?

Si No

¢Considera usted que tendria igual demanda al
incrementar el precio del saco de yuca?

Si No
Porque

8. ¢Usted cree que la ubicacién del mercado bruno
Gabriel permita que los vendedores puedan tener
mejor acceso a los consumidores?

Sl NO
Porque

9. ¢Opta por otra alternativa de compra cuando
aumenta el precio de la yuca, o no? ¢Cual es su
decision?



FOTOS

Fotos No.1y 2 Entrevistando a microempresarias de
yuca en Nazaret

Fuente: tomada por Yoliveth Fuente: tomada por Mistica
Thomas, 2014. Blucha, 2014.

Foto No. 3y 4 Entrevistando a microempresarias de yuca
en Nazaret I.

Fuente: tomada por Yoliveth Fuente: tomada por Mistica
Thomas, 2014. Blucha, 2014.



Foto No. 5 y 6 Transporte que vino de Nazaret |, esta
descargando sacos de yuca en el Mercado Bruno Gabriel

Fuente: Foto tomada por Mistica  Fuente: Foto tomada por Mistica
Blucha, 2014. Blucha, 2014.

Foto No. 7 y 8 Micro empresaria ofreciendo sus
productos en el mercado Bruno Gabriel

Fuente: Foto tomada por Mistica  Fuente: Foto tomada por Mistica
Blucha, 2014 Blucha, 2014.



Foto No. 9 y 10 Intermediarias de la venta de yuca en el
mercado Bruno Gabriel

Fuente: Foto tomada por Mistica Fuente: Foto tomada por Mistica
Blucha, 2014. Blucha, 2014.

Foto No. 11 Intermediaria en proceso de venta a
consumidor final de la yuca

Fuente: Foto tomada por Mistica Blucha, 2014.






